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Abstrakt 
Diplomová práca obsahuje návrh plánu rozvoja pre spoločnosť Vadaš 
s.r.o., ktorá pôsobí v oblasti cestovného ruchu. V práci je vypracovaná teoretická časť a 
analýza súčasného stavu. Na základe tejto analýzy je navrhnutý plán, ktorý má posilniť 
postavenie spoločnosti na trhu. 
Abstract 
Master's thesis includes a proposal of development plan for the company 
Vadaš Ltd., which operates in the field of tourism. The work is composed of a 
theoretical part and of analysis of the current situation. Based on this analysis, is 
proposed a plan to strengthen the position in the market. 
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Úvod 
Diplomovú prácu som spracoval pre spoločnosť Vadaš s.r.o. Je to firma, 
ktorá podniká v cestovnom ruchu. Na Slovensku, v meste Štúrovo prevádzkuje už 
niekoľko desaťročí termálne kúpalisko a v tejto oblasti si získala dobré meno a mnoho 
skúseností. Súčasný stav a predchádzajúci vývoj spoločnosti sa dá hodnotiť ako 
pozitívny. Areál sa od roku 1989 dynamicky mení a ponúkané služby sa postupne 
skvalitňujú a dosahujú európsku úroveň.  
Moje návrhy pre spoločnosť vznikali v dobe, keď sa svet spamätáva 
z dopadov jednej z najväčších svetových ekonomických kríz. Som presvedčený že 
rozvoj by ani v tejto dobe nemal stagnovať a moje návrhy sa držia tejto filozofie. Je ale 
potreba zvážiť objem investícií, efekty prípadných variant a rozumne zvoliť 
harmonogram implementácie.  
Východiskom tejto práce sú návrhy, ktoré udržia vysoký dopyt a  
návštevnosť termálneho kúpaliska. Je potreba využiť príležitosti, ktoré spoločnosť 
Vadaš má a zaviesť nové služby, na ktoré bude možno prilákať nových návštevníkov. 
Rozlohou patrí areál kúpaliska medzi najväčšie na území Slovenska a k dispozícii sú 
ešte veľké plochy ktoré nie sú zastavané a teda sú využiteľné k ďalšiemu rozvoju. 
Túto spoločnosť som si vybral pretože v Štúrove žijem a poznám miestne 
pomery. Uprednostňujem letné rekreácie a preto si myslím že na problematiku viem 
poskytnúť nielen znalosti z oblasti ekonómie ale aj pohľad potenciálneho zákazníka.  
Práca je rozdelená do piatich základných kapitol. Prvá obsahuje stručné 
vymedzenie problematiky a cieľov práce. Ďalšia pojednáva o základných teoretických 
poznatkoch, ktoré som využil. Zamerané sú na oblasť podnikateľského plánu 
a možnosti analýzy. Tretia kapitola je pravdepodobne najdôležitejšia. Obsahuje analýzu 
súčasného stavu, od ktorej sa odvíja aj samotný návrh plánu rozvoja termálneho 
kúpaliska. U analýzy boli skúmané vnútorné možnosti aj externé vplyvy. Návrh je 
obsiahnutý v kapitole piatej. V závere je navrhnutý harmonogram implementácie. 
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1. Vymedzenie problému – cieľ diplomovej práce 
 
 
1.1 Vymedzenie problému 
 
Vadaš s.r.o. má niekoľko predmetov podnikania, ale v rámci tejto práce sa 
zameriavam na hlavnú činnosť, to znamená na ponuku služieb v oblasti cestovného 
ruchu. Konkrétne je to termálne kúpalisko, ktoré spoločnosť prevádzkuje v Štúrove na 
Slovensku. 
Táto oblasť podnikania sa rýchlo rozvíja. V posledných rokoch sa na 
Slovensku objavil nový trend. Sú to aquaparky, ktoré sú budované ako úplne nové 
areály, s pomocou masívnych investícií. Tieto obrovské projekty sa často rodia 
v severnejších oblastiach Slovenska kde je možné ich využívať v lete, aj popri zimnej 
lyžovačke. Práve odtiaľ pochádza veľká časť zákazníkov termálneho kúpaliska, ktorá 
by týmito projektmi mohla byť odlákaná. Na rozdiel od termálneho kúpaliska v Štúrove, 
nemajú nové aquaparky žiadnu tradíciu, ale na druhú stranu ponúkajú návštevníkom 
veľké množstvo atrakcií a moderné, kvalitné spracovanie služieb. V podstate každý, kto 
v oblasti letných rekreácií chce udržať zákazníkov, musí neustále investovať. Prvým 
problémom, ktorý je treba riešiť, je potreba ponúkania nových služieb, atrakcií 
a nestagnovať v tomto veľmi silnom konkurenčnom prostredí. 
Druhým problémom je silná závislosť na sezónnych príjmoch termálneho 
kúpaliska. Ešte aj s prihliadnutím na to, že Štúrovo je jedným z najjužnejších miest 
Slovenska a teplotné priemery sú tu najvyššie, je sezóna veľmi krátka. Trvá len necelé 
tri mesiace. S ohľadom na zdroje termálnej vody by sa táto doba mohla predĺžiť 
a dosiahli by sa tým vyššie príjmy. 
Ako ďalší nepriaznivý faktor by som spomenul aktuálnu hospodársku 
krízu, ktorá by mohla silne poznačiť návštevnosť. Preto je potreba zvážiť kroky 
v oblasti cenovej politiky a marketingových činností. 
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1.2 Cieľ diplomovej práce 
 
Predovšetkým je potreba uskutočniť kvalitnú analýzu okolia, oblastí, 
v ktorej kúpalisko zaostáva za konkurenciou, a tiež vnútorných zdrojov a schopností 
spoločnosti. Na základe týchto poznatkov bude možné navrhnúť plán rozvoja. 
Cieľom tejto diplomovej práce má byť navrhnutie takého plánu pre rozvoj, 
ktorý by v stredne dlhom časovom horizonte načrtol spoločnosti možnosti projektov 
uskutočniteľných v areáli termálneho kúpaliska. Vybrané projekty a ich harmonogram 
majú byť zamerané na udržanie konkurencieschopnosti spoločnosti a rozšírenie služieb, 
teda na snahu získavania vyšších príjmov z hlavnej činnosti podnikania. 
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2. Teoretický přístup k řešení 
 
2.1. Podnikatelský plán 
 
Čo je to podnikateľský plán? 
„Podnikateľský plán je písomný materiál spracovaný podnikateľom, 
popisujúci všetky kľúčové vonkajšie a vnútorné faktory súvisiace so založením a 
chodom podniku.“1 
 
Plánovací proces sa skladá s 3 stupňov: 
1. porozumenie kde sme, 
2. rozhodnutie kam chceme ísť, 
3. plánovanie ako sa tam dostaneme. [6] 
Ad.1) Znamená to porozumieť vlastným produktom alebo službám a porovnávanie 
s konkurenciou. 
  porozumenie prečo sú naši zákazníci u nás 
 odhalenie slabých a silných stránok  
 odhalenie rizík a nových možností 
Ad.2) Celkové ciele podniku. 
 Je potreba ciele definovať tak aby bola možná jasná spätná kontrola (SMART) 
Ad.3) Plánovanie znamená robiť stratégie ako dosiahnuť ciele.  
 Plánovať je potrebné marketing, operácie, ľudské zdroje, financie 
 
                                                           
1 KORÁB, V.: Podnikatelský plán /Brno :Computer Press,c2007. Vyd. 1. 216 s. : il.  ISBN 978-80-251-
1605-0 (váz.) 
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Kto má úžitok s podnikateľského plánu? 
I. skupina zainteresovaných osôb – majitelia  
II. skupina zainteresovaných osôb – manažéri  
III. skupina zainteresovaných osôb – externí investori [6] 
Pre majiteľov a manažérov je podnikateľský plán nástrojom plánovania. 
Investori a banky potrebujú od firiem podnikateľské plány pretože svoje peniaze chcú 
zveriť podnikom kde sú reálne ciele, schopní ľudia a dobré nápady.  
 
„Rast podniku je možný keď sa splnia 3 základné podmienky: 
 Existuje motivácia podnikateľa, 
 Existujú podmienky na trhu, 
 Existujú dispozície vo vnútri podniku.“2 
Štruktúra podnikateľského plánu 
Existuje veľké množstvo šablón na štruktúru podnikateľského plánu. 
V tejto časti vymenujem základné časti, teda časti, ktoré  by mali obsahovať podľa 
mojej mienky všetky podnikateľské plány, bez ohľadu na to za akým účelom a pre koho 
je plán vypracovaný. 
1) Titulná strana 
2) Exekutívny súhrn 
3) Analýza trhu 
4) Popis podniku 
5) Marketingový plán 
6) Organizačný plán 
7) Hodnotenie rizík 
8) Finančný plán                  [6] 
                                                           
2 KORÁB, V.: Podnikatelský plán /Brno :Computer Press,c2007. Vyd. 1. 216 s. : il.  ISBN 978-80-251-
1605-0 (váz.) 
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2.2 Strategická analýza 
 
Spracovanie strategickej analýzy vyžaduje veľkú zodpovednosť, pretože 
jej závery ovplyvňujú výrazne budúcu prosperitu podniku. Východiská pre formuláciu 
stratégie získavame z výsledkov strategickej analýzy. Strategická analýza využíva rôzne 
analytické techniky pre identifikáciu vzťahov medzi okolím podniku, ktoré tvorí 
makrookolie, odvetvie, konkurenčné sily, trh, konkurenciu. 
„Cílem strategické analýzy je identifikovat, analyzovat a ohodnotit 
všechny relevantní faktory, o nichž lze předpokládat, že budou mít vliv na konečnou 
volbu cílů a strategie podniku.“ 3 
Vhodne formulované strategické ciele musia byť šité na mieru každému 
podniku. Neexistuje žiadna univerzálna stratégia. Keby to tak bolo, tak by v praxi 
mohol v podstate každý podnik prosperovať. A realita je predsa iná.  Takisto by firma 
nemala nikdy upadať do ilúzie, že jej riešenia sú jedinečné a rozhodnutia 
jednoznačné.[11] 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                           
3 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza /Praha :C. H. Beck,2006. 2. přeprac. a dopl. vyd. xi, 121 s. 
: il., tab.  ISBN 80-7179-367-1 
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Strategickú analýzu môžeme rozdeliť na dva základné okruhy. Je to 
analýza zameraná na vonkajšie okolie a analýza vnútorných zdrojov a schopností 
podniku. Tieto dve roviny sú prepojené a treba hľadať súvislosti medzi nimi. 
 
Obrázok 1 - Štruktúra strategickej analýzy [11] 
   
Základnými fázami strategickej analýzy sú: 
 analýza okolia, 
 analýza vnútorných zdrojov a schopností. 
 
2.2.1 Analýza okolia 
 
„Analýza okolí se zabývá identifikací a rozborem faktorů okolí podniku, 
které ovlivnňují jeho strategickou pozici a vytvářejí potencionální příležitosti a hrozby 
 18 
 
pro jeho činnost. Orientuje se na vlivy trendů jednotlivých faktorů v makroolí 
a mikroolí, zpravidla vymezeném odvětvím.“4   
Okolie podniku sa skladá zo subjektov z okolia podniku ako sú orgány 
štátnej správy, finančné inštitúcie, konkurencia, zákazníci, dodávatelia a iné. Je potreba 
správne vyvodiť, čo okolie dovoľuje, na čo v ňom má podnik predpoklady, aké činnosti 
sú v ňom rizikové a čo je zakázané. 
 
2.2.1.1 Analýza vplyvu makroolia 
 
V makrookolí podniku existuje množstvo vplyvov, ktoré môžu výrazne 
pôsobiť na efektívnosť a úspešnosť podniku. Sú to napríklad politická stabilita, miera 
inflácie, demografické ukazovatele, technologické inovácie a iné. Sú to riziká 
systematické, ktorým sa nevyhne žiaden podnik. Je potrebné, aby sa podnik naučil 
vyrovnávať sa s týmito vplyvmi a účinne vedel reagovať. [11] 
 
2.2.1.1.1 Analýza PEST  
 
 Za klíčové součásti makrookolí lze označit faktory politické a legislativní, 
ekonomické, sociální a kulturní a technologické. Analýza, dělící vlivy makrookolí do 
čtyř základních skupin, se proto označuje jako PEST analýza. 
 
 
• Politické a legislatívne factory 
Mezi politické faktory ovlivňující podnik patří legislativa, pracovní právo, 
politická stabilita, daňová politika, integrační politika, podpora zahraničního obchodu a 
ochrana životního prostředí. [5] 
                                                           
4 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza /Praha :C. H. Beck,2006. 2. přeprac. a dopl. vyd. xi, 121 s. 
: il., tab.  ISBN 80-7179-367-1 
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• Ekonomické faktory 
Situaci podniků především silně ovlivňuje současný i budoucí stav 
ekonomiky. Stratégové v tomto ohledu musí analyzovat zejména následující faktory 
jako stádium hospodářského cyklu naší a světové ekonomiky, hospodářskou politiku 
státu, monetární politiku státu, fiskální politiku státu, míru inflace, situaci na 
kapitálovém trhu, stav platební bilance státu, míru zadlužení, deficit zahraničního 
obchodu a nezaměstnanost. [2] 
 
• Sociálne faktory 
Sociální faktory mohou na jedné straně výrazně ovlivňovat poptávku po 
zboží a službách, na straně druhé silně ovlivňuje i stranu nabídky – podnikavost, 
pracovní motivaci.  [2] 
• Technologické faktory 
K tomu, aby podnik vyhnul zaostalosti a prokazoval aktivní inovační 
činnost, musí být informován o technických a technologických změnách, které v okolí 
probíhají. Změny v této oblasti mohou náhle a velmi dramaticky ovlivnit okolí, ve 
kterém se podnik pohybuje. Předvídavost vývoje směrů technického rozvoje se může 
stát významným činitelem úspěšnosti podniku. [5] 
 
2.2.1.1.2 Zmeny v makrookolí 
 
Fúzie a akvizície – tieto ale aj iné formy spojenectva dokážu najviac 
rozhýbať celé odvetvia. Ich vznik je odpoveďou na vznik silnej globálnej konkurencie. 
Spoločnosť by takýmto spôsobom mohla znížiť náklady (napríklad za marketing), alebo 
zaujať zákazníkov z nových geografických oblastí. [11] 
Ochrana životného prostredia – životné prostredie je v dnešnej dobe ostro 
sledovaná téma. Nepochybne sa bude týkať aj spoločnosti ktorá priamo zasahuje do 
životného prostredia, odkiaľ čerpá hlavný predmet svojej podnikateľskej činnosti – 
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termálnu vodu. V súvislosti s ochranou prostredia by mali podniky demonštrovať 
postoj, u ktorého je badateľné že nie sú k tejto problematike apatický.[11] 
Technologické zmeny – veľmi dôležitý faktor z pohľadu zákazníka. 
Zákazníci chcú neustále inovácie, chcú zvyšovať svoj úžitok. Zákazníka získajú len 
podniky, ktoré vedia reagovať rýchlo a nové technológie ponúkať za čo najlepšie 
ceny.[11] 
2.2.1.2 Analýza vplyvu mikrookolia  
 
Mikrookolie, ktoré je najviac charakterizovateľné  ako odvetvie v ktorom 
podnik operuje, je jedným z hlavných faktorov ktoré ovplyvňujú tvorbu stratégie. 
Podnik je súčasťou odvetvia, a vo väčšej či menšej miere tvorí podmienky trhu. Preto je 
potrebné čo najpresnejšie definovať odvetvie, konkurentov, zákazníkov a iné 
stakeholders skupiny.  
„Vymezení relevantního odvětví je důležitým krokem formulace strategie. 
Vymezení odvětví, ve kterém podnik působí, bývá někdy velmi složité, neboť: 
 Zažité členění odvětví se s rozvojem nových technologií stává čím dál hůře 
využitelné (v důsledku konvergence odvětví), 
 mnoho podniků vyrábí širší sortiment podniků, které mohou představovat vstupy 
také pro více odvětví nebo naopak, vstupy podniku mohou pocházet i z více 
odvětví.“5 
Cieľom analýzy odvetvia je identifikácia zásadných hybných síl, ktoré 
v odvetví pôsobia a určenie faktorov, ktoré robia odvetvie príťažlivým či naopak. 
                                                           
5 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza /Praha :C. H. Beck,2006. 2. přeprac. a dopl. vyd. xi, 121 s. 
: il., tab.  ISBN 80-7179-367-1 
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1.1.2.1 Základné charakteristiky odvetvia 
Odvetvím sa chápu také skupiny podnikov, ktoré poskytujú také služby, 
ktoré uspokojujú rovnaké potreby zákazníkov a teda na trhu bojujú o toho istého 
zákazníka. 
V nasledujúcej tabuľke sú faktory, ktoré sú štandardne používané pri 
opisovaní základných charakteristík odvetvia.  
 
 
Tabulka 1 - Základné charakteristiky odvetvia [11] 
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1.1.2.2 Analýza konkurenčných síl 
 
Veľmi  dôležitou súčasťou analýzy súčasnej situácie je správna 
diferenciácia konkurenčných subjektov v okolí. Tieto konkurenčné podniky 
bezprostredne ovplyvňujú úspešnosť spoločnosti na trhu. Pre analýzu konkurenčných síl 
použijem model 5-faktorový model M.Portera. Cieľom tohto modelu je pochopiť sily, 
ktoré v odvetví pôsobia a hlavne zistiť ktoré sú z hľadiska budúceho vývoja viac či 
menej dôležité. Vo chvíli keď bude podnik schopný tieto sily poznať, môže na ne 
reagovať, zmierniť ich dopad a zmeniť ich pôsobenie vo svoj prospech.  
„Konkurence v odvětví se skládá z 5 konkurenčních síl : 
1) Konkurenční síla vyplývající z rivality mezi konkurenčními podniky, ovlivněná 
jejich strategickými tahy a protitahy směřujícími k získání konkurenční výhody. 
2) Konkurenční síla vyplývající z hrozby substitučních výrobků podniků v jiných 
odvětvích. 
3) Konkurenční síla vyplývající z hrozby vstupu nových konkurentů do odvětví. 
4) Konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice dodavatelů klíčových vstupů. 
5) Konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice kupujících.“6 
 
Obrázok 2 - Schéma Porterovej analýzy odvetvia [11] 
 
 
                                                           
6 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza /Praha :C. H. Beck,2006. 2. přeprac. a dopl. vyd. xi, 121 s. 
: il., tab.  ISBN 80-7179-367-1 
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2.2.2 Analýza vnútorných zdrojov a schopností 
 
Analýza vnútorných zdrojov podniku je hodnotenie súčasnej situácie 
v podniku. Toto hodnotenie upresňuje vnútorné zdroje a schopnosti a predikuje 
predpokladaný vývoj do budúcnosti. Je potreba sa zameriavať na strategicky dôležité 
zdroje a schopnosti. Na konci je účelné určiť si špecifické prednosti podniku ako 
potenciálne zdroje konkurenčnej výhody. 
„Samotný průběh analýzy zdrojů a schopností probíhá zpravidla v určitých 
krocích: 
1) Identifikace zdrojů 
2) Identifikace schopností 
3) Odhad výnosnosti potencionálních zdrojů a schopností.“7    
Analýzu vnútorných zdrojov je užitočné rozdeliť si do štyroch základných 
skupín, ktoré je potreba skúmať.  Tieto skupiny sú: 
1) Hmotné zdroje  
Hmotnými zdrojmi sú stroje, pozemky, budovy, zariadenia, dopravné 
prostriedky a iné. Môže sa zdať, že toto je veľmi jednoduché sčítanie hmotného majetku 
podniku. Ale okrem týchto základných charakteristík je potrebné aj poznať mieru akou 
prispievajú k tvorbe hodnoty a akou mierou prispievajú k tvorbe konkurenčnej výhody, 
ich technický stav a spoľahlivosť alebo flexibilitu týchto dostupných hmotných zdrojov. 
2) Ľudské zdroje 
Myslím si, že popri analýze počtu zamestnancov a stupňa ich kvalifikácie 
je omnoho dôležitejšia zmienka o motivácii zamestnancov a schopnosti spolupracovať 
efektívne za cieľom dosahovania podnikových cieľov. Podnik navyše môže v podobe 
schopných manažérov získať silnú konkurenčnú výhodu. 
                                                           
7 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza /Praha :C. H. Beck,2006. 2. přeprac. a dopl. vyd. xi, 121 s. 
: il., tab.  ISBN 80-7179-367-1 
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3) Finančné zdroje 
Tieto zdroje rozlišujeme na vlastné a cudzie. Ich pomer výrazne 
ovplyvňuje stabilitu podniku. V rámci rôznych odvetví je tento pomer veľmi odlišný. 
Niekde je tolerovaná vyššia zadlženosť, inde je potreba vysokého podielu vlastných 
zdrojov. Cieľom je tu zistiť cestu ako získavať celkový kapitál za čo najnižšie náklady 
kapitálu, ako sa dá zabezpečiť čo najlepší prístup ku kapitálu v prípade potreby 
a samozrejme určiť ktoré zdroje sú základom pre konkurenčnú výhodu. 
4) Nehmotné zdroje 
Sú to technológie, know how, ochranná známka, patenty, obchodné 
tajomstvá, ale aj to ako je podnik vnímaný okolím. Je to povesť podniku a spoľahlivosť. 
Je mnoho spoločností, ktoré stavajú svoju konkurenčnú výhodu z prevažnej časti na 
nehmotnej zložke, a preto by sa táto časť analýzy nemala zanedbávať. Toto zanedbanie 
by mohlo znamenať v niektorých prípadoch veľkú chybu.  
 
2.2.3 SWOT analýza  
 
Často používanou metódou analýzy je SWOT analýza. Tento analytický 
rámec posudzuje faktory z pohľadu silných (strengths) a slabých (weaknesses) stránok 
podniku a z pohľadu príležitostí (opportunities) a hrozieb (threats), ktorým je podnik 
vystavený okolím. 
„Je třeba si uvědomit, že: 
• Silné a slabé stránky jsou v podstatě interní faktory, nad kterými máme určitou 
kontrolu a které samy o sobě můžeme ovlivnňovat 
• Hrozby a příležitosti jsou externími vlivy, které samy o sobě neovlivníme, pouze 
na ně můžeme v rovině přizpůsobení záměru, resp. chování podniku, tak či onak 
reagovat.“8  
 
                                                           
8 SEDLÁČKOVÁ, H.: Strategická analýza /Praha :C. H. Beck,2006. 2. přeprac. a dopl. vyd. xi, 121 s. 
: il., tab.  ISBN 80-7179-367-1 
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2.3 Marketing 
 
Moderní marketing definuje samotné plánování jako proces jež vytváří 
prostor a podmínky pro inovační uvažování, například o lepším využití zdrojů. Do 
plánovacího procesu by se měli aktivně zapojit všichni zaměstnanci společnosti. 
Výsledný marketingový plán by potom měl zohlednit jejich podněty a konkrétní 
zkušenosti. Obecně lze říci, že dobře zpracovaný plán je pro podnik prospěšný vždy a 
že umožňuje zlepšovat efektivitu marketingového procesu a zvyšovat výkonnost všech 
oddělení podniku. [3] 
 
2.3.1 Marketingový mix 
 
Samotný pojem sa dá vymedziť ako optimálna skladba marketingových 
prvkov, ktoré firma používa na to, aby dosiahla svoje marketingové ciele na trhu. Jedná 
sa o ponuku správneho produktu, na správnom mieste, za správnu cenu, so správnou 
propagačnou podporou. 
Konkrétní podoba marketingového mixu ve smyslu nástrojů „4P“ podle 
začátečních písmen anglických názvů: [4] 
• produkt (Product),  
• cena (Price),  
• distribuce (Place), 
•  propagace (Promotion). 
 
2.3.1.1 Produkt  
 
Produktem označujeme cokoliv, co se může nabízet na trhu a slouží 
k uspokojení konkrétní potřeby. Produkt může mít hmotnou (materiální) a nehmotnou 
podobu. Nehmotné produkty jsou výsledkem duševní činnosti. [4] 
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2.3.1.2 Cena 
 
Cena je chápána jako hodnota produktu, vyjádřená zpravidla v penězích. 
Spotřebitelé akceptují ceny, které jsou úměrné spotřebitelské hodnotě produktu. [4] 
  
Cenový mix 
 
 jadro – kalkulovaná cena 
 rozširujúce efekty 
 „sandwichová metóda ceny“ 
• služby, servis 
• darčeky, vzorky 
• zľavové kupóny 
• ankety, súťaže 
• informácie o konkurencii 
 z ceny sa stáva cena prijateľná vďaka ďalším veciam navyše 
 
Metoda tvorby ceny 
• prirážka k jednotlivým nákladom 
• cieľová návratnosť 
• vnímaná hodnota 
• bežné ceny 
• cena ponúk 
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2.3.1.3 Distribuce 
 
Distribuce je soubor činností, zajišťující pohyb zboží od podniku ke 
spotřebiteli. Zajišťuje prostorový aspekt přiblížení produktu nebo služby ke spotřebiteli 
s cílem zvýšit příležitosti na nákup. [4] 
 
 
2.3.1.4 Propagace 
 
Propagaci neboli marketingovou komunikaci lze definovat jako každou 
formu komunikace, kterou používá organizace k informování, přesvědčování nebo 
ovlivňování dnešních nebo budoucích potencionálních zákazníků. Hlavní 
charakteristikou komunikace je zprostředkování informací a jejich obsahového 
významu s cílem usměrňování mínění, postojů, očekávání a způsoby chování 
spotřebitelů v souladu se specifickými cíli firmy. [5] 
 
ástroje: 
 
• reklama – propaguje výrobok, podchycuje cieľové segmenty 
(zákazníka), forma neosobnej platenej komunikácie. Rozhodujúca bude 
voľba cieľovej skupiny, obsah, čas, frekvencia, médium… Určuje sa 
reklamní kampaň. 
 Masová reklama – zasiahne mnoho ľudí 
 Adresná reklama – rozosielaná len určitej skupine ľudí 
 
• public relations – účasť na veľtrhoch, tlačových konferenciách 
 
• publicita – zverejňovanie, známosť 
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 vnútorná – vnútri podniku, posilňovanie firemnej identity, 
obežníky, bonusy pre zamestnancov, úroveň komunikácie vo 
firme, systém hodnotenia zamestnancov, motivácia… 
 vonkajšia – navonok, internet, linka zdarma, tvoria ju zákazníci, 
reklama, tradícia spoločnosti…  
 
• prezentácia 
 
• komunikační mix 
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3. Analytická část 
 
3.1 Analýza odvetvia 
 
  Odvetvová analýza vysvetľuje: 
- hybné sily konkurencie na trhu 
- formy štruktúry trhu 
- štádiá trhového vývoja 
- rovnováhu konkurenčných síl 
 
Hybné sily konkurencie najpodrobnejšie charakterizoval M. Porter vo 
svojej teórii konkurencie. Tejto téme sa budem podrobnejšie venovať v nasledujúcej 
časti práce. 
  Formy štruktúry trhu sú 3:  
Úplná konkurencia 
Na trhu termálnych kúpalísk v regióne nemožno hovoriť o úplnej 
konkurencii, keďže na vytvorenie termálneho kúpaliska je potrebný zdroj termálnej 
vody, termálny prameň. Výskyt termálnych prameňov je daný prírodou a ich počet je 
obmedzený, z toho dôvodu ani nie je možné vytvoriť kdekoľvek termálne kúpalisko. 
Oligopol 
 Táto trhová situácia je najreálnejšia na trhu termálnych kúpalísk, keďže 
existuje niekoľko väčších, dominantných kúpalísk, ktoré sa zhodujú v základnom 
produkte - kúpanie v termálnej vode - avšak odlišujú sa v kvalite, šírke ponúkaných 
doplnkových služieb, v počte a veľkosti bazénov, v rozlohe, v kvalite vody. Ide teda 
o diferencovaný oligopol, keďže sa termálne kúpaliská navzájom líšia v uvedených 
parametroch. 
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Monopol 
O monopole na trhu termálnych kúpalísk tiež nemožno uvažovať, napriek 
tomu, že termálne pramene sa vyskytujú v obmedzenom počte, na Slovensku je ich 
dostatok. 
Pri analýze rovnováhy konkurenčných síl musím vychádzať z počtu 
podnikov pôsobiacich v danom odvetví. Na trhu termálnych kúpalísk sa nezvádza 
agresívny konkurenčný boj, keďže všetky kúpaliská sa zhodujú v základnom produkte -
kúpanie v termálnej vode, avšak líšia sa v rozlohe, počte bazénov, balíčku doplnkových 
služieb, kvalite vody. Tieto faktory predstavujú aj kritické faktory, na základe ktorých si 
podniky zakladajú stratégie. Ak sledujeme kúpaliská pôsobiace v tomto regióne, 
zistíme, že každý z nich má postavenú stratégiu na niečom inom. Výber stratégie závisí 
aj od cieľového segmentu, to vidno najmä na kúpalisku v Podhájskej, kde sa sústredia 
na klientov so zdravotnými problémami.  
 
3.1.1 Porterova teória konkurencie 
 
Existujúce firmy v odvetví 
Počet firiem pôsobiacich v odvetví výrazne ovplyvňuje intenzitu 
konkurenčného boja v danom odvetví. V regióne pôsobia okrem Vadaš, s.r.o. ešte 4 
ďalšie kúpaliská: Patrek Patince, Aquathermal Senec, Komárno a Podhájska. Počet 
firiem - kúpalísk je determinovaný jedným výrazným faktorom, a tým je prameň 
termálnej vody, ktorý tvorí aj prirodzenú bariéru vstupu do odvetvia, keďže ich počet je 
daný prírodou. Tento faktor ovplyvňuje aj mieru rastu trhu. Počet konkurentov je teda 
relatívne malý, najmä ak vezmem do úvahy aj to, že Podhájska má trochu iný cieľový 
segment ako ostatné kúpaliská. Jednotlivý konkurenti sa navzájom líšia aj stratégiou.  
Celkovo sa dá povedať, že konkurenti sú diferencovaní. Síce všetky 
kúpaliská ponúkajú ako základný produkt kúpanie v termálnej vode, odlišujú sa 
v balíčku poskytovaných doplnkových služieb, teda každý z nich sa snaží ponúknuť 
rekreantom určitú pridanú hodnotu, ktorou by zvýšili úžitok, pôžitok z kúpania. Práve 
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tieto doplnkové služby sú zdrojom diferenciácie kúpalísk a tieto “plusy“ sú aj najviac 
komunikované pri získavaní klientov.  
Preto aj pri skúmaní zámerov hlavných konkurentov môžem pozorovať 
najmä sústredenie sa na kvalitu doplnkových služieb, na sekundárnu ponuku v danom 
meste alebo obci. Ak sa sústredím na jednotlivých konkurentov a ich stratégie, ciele, 
môžem sa konštatovať, že Aquathermal Senec, ktorý je „najmladším“ konkurentom, sa 
určite bude snažiť získať čo najviac klientov, keďže už jeho vznik reagoval na dopyt po 
určitej “zábave, športovom vyžití vo vode“. Patrek Patince bude zrejme stavať na svojej 
histórii a na využití amfiteátra, ktorý vlastní ako jediný z konkurentov. Podhájska má 
trochu iný cieľový segment a z toho vychádza aj ich odhadovaná stratégia: získať čo 
najviac klientov so zdravotnými problémami. Komárno sa bude snažiť ťažiť najmä 
z toho, že mesto je veľmi vyhľadávaným cieľom zájazdov z Maďarska a popri návšteve 
historických pamätihodností sa môžu turisti osviežiť aj kúpaním.  
Ako už bolo spomenuté, hlavným zdrojom diferenciácie sú doplnkové 
služby a sekundárna ponuka, ale pre mnohých je rozhodujúcim faktorom cena. Na poli 
cenových stratégií nemožno očakávať zníženie cien. Stratégie teda budú založené na 
skvalitňovaní ponúkaných služieb. Senec ako nováčik už pri vstupe na trh musel mať 
vybudovanú sieť doplnkových služieb, ale samozrejme určite ju bude rozširovať 
a skvalitňovať. Patrek Patince bude musieť na skvalitnení ponúkaných služieb 
zapracovať, podľa môjho názoru, najviac. Podhájska ponúka sortiment, ktorý 
uspokojuje cieľových zákazníkov. Komárno pri diferenciácii môže opäť vychádzať zo 
širokej sekundárnej ponuky. 
 
Potenciálni záujemcovia o vstup do odvetvia 
Vstup na trh termálnych kúpalísk je obmedzený jednou výraznou 
prírodnou bariérou, a tou je termálny prameň. Ich výskyt je daný prírodou, je teda 
neovplyvniteľný. Počet potenciálnych záujemcov je tiež obmedzený. Dá sa ale 
skonštatovať, že nehrozí vstup nového konkurenta v regióne.  
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Vyjednávajúca sila kupujúcich 
Kupujúcimi na tomto trhu sú koneční spotrebitelia, teda zákazníci - 
rekreanti. Počet kupujúcich sa zvyšuje ako to dokazujú aj čísla vývoja počtu 
návštevníkov. Zo stúpajúceho počtu návštevníkov možno usúdiť, že ani postupné 
zvýšenie cien vstupného nemalo výrazný vplyv na návštevnosť kúpaliska Vadaš,s.r.o.. 
Vysvetliť sa to dám tým, že s výškou vstupného rástla aj škála a kvalita ponúkaných 
doplnkových služieb, teda pomer cena/kvalita bol vyrovnaný. Výraznú časť zákazníkov 
tvoria návštevníci, ktorí sa sem každoročne vracajú, práve z dôvodu neustáleho vývoja, 
skvalitňovania služieb.  
Ďalšou dôležitou súčasťou analýzy odvetvia je analýza štádia trhového 
vývoja. Poznanie vývojového štádia trhu je dôležitým východiskom pri tvorbe stratégie, 
keďže v každej fáze vývoja sa uplatňujú odlišné marketingové nástroje. Trh termálnych 
kúpalísk sa dá považovať za rastúci trh, keďže na Slovensku sa otvárajú stále nové 
aquaparky s termálnou vodou.  
Pokiaľ sa zameriam na analýzu toho, kam smeruje ich záujem a ako sa 
menia ich požiadavky, všimnem si rastúci záujem o kvalitné služby a vybudovanú sieť 
sekundárnej ponuky. Návštevníci sa už neuspokoja len s kúpaním v termálnej vode, 
vyžadujú aj niečo naviac: upravený areál, ktorý ponúka aj iné možnosti trávenia 
voľného času ako len kúpanie, ďalej aj množstvo doplnkových služieb. Takisto sa čoraz 
viac zameriavajú návštevníci aj na spoznávanie okolia, aké možnosti im ponúka. Práve 
z tohto dôvodu je dôležité mať bohatú sekundárnu ponuku v obci, regióne. V tomto 
ohľade má Vadaš,s.r.o. v porovnaní s konkurentmi výnimočné postavenie, pretože sa 
nachádza v atraktívnom prostredí na hraniciach s Maďarskom.  
 
Vyjednávajúca sila predávajúcich 
Keďže produkt termálneho kúpaliska je priamo ponúkaný konečným 
spotrebiteľom a nie je vstupom výrobného procesu iného odvetvia, možno povedať, že 
vyjednávacia sila predávajúcich je zanedbateľná. 
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Riziko substitučných produktov 
Za substitučné produkty možno považovať prírodné kúpaliská a prírodné 
vodné plochy, avšak tieto subjekty neponúkajú spomínanú pridanú hodnotu, a ani 
doplnkové služby. A sú schopné uspokojiť potreby len obmedzeného počtu zákazníkov, 
z toho dôvodu, že väčšina zákazníkov má vyššie nároky.  Len v radoch domácich 
obyvateľov (potenciálnych zákazníkov spoločnosti) rastie v poslednej dobe záujem o 
prevádzku vodných športov na Dunaji. Sú to skútre, motorové člny a jachty a tiež 
kanoistika. 
 
 
3.2 STEP analýza 
 
Všeobecné okolie firmy predstavujú všetky faktory vonkajšieho prostredia, 
ktoré vplývajú na podniky v rovnakom geografickom prostredí. Z hľadiska analýzy sa 
sústredím predovšetkým na demografické, ekonomické, spoločenské (sociálno-
kultúrne) a technologické zmeny, ktoré ovplyvňujú rozvoj cestovného ruchu na 
Slovensku. Pri jednotlivých zložkách makro prostredia uvediem najskôr hlavné trendy 
a potom charakterizujem ako Vadaš s.r.o., z hľadiska demografického, ekonomického, 
spoločenského a technologického prostredia.  
 
3.2.1 Demografické prostredie  
 
Domnievam sa, že demografické prostredie má z hľadiska plánovania 
podnikovej stratégie najväčší význam, keďže sa týka ľudí a ľudia tvoria trhy. 
V súčasnosti je najmarkantnejším trendom starnutie populácie, aj keď v poslednom 
období bol na Slovensku zaznamenaný nárast pôrodnosti. V demografickom vývoji 
Slovenska, ale aj celej vyspelej Európy, je typický trend odkladania sobášov, pôrodov, 
založenia rodiny. Dnešná mladá generácia má trochu iné priority – dokončenie štúdia, 
nájdenie dobrej práce, vybudovanie kariéry a s ňou aj stabilného ekonomického 
zázemia, cestovanie a spoznávanie sveta, až potom prichádza na rad založenie rodiny. 
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Mení sa aj klasický model rodiny – rodičia sú starší a majú maximálne 2 deti. Z toho 
dôvodu je potrebné reagovať na rôzne potreby jednotlivých segmentov. [14] 
„Podľa trendov určených Európskou komisiou cestovného ruchu sa 
z demografického hľadiska očakáva rast počtu seniorov, ktorí budú mať vyššie príjmy, 
budú zdravší a odhodlanejší cestovať, ich dopyt bude rásť rýchlejšie ako dopyt iných 
skupín v cestovnom ruchu, ale postupom času zo strednodobého hľadiska dôjde 
k miernemu útlmu tohto dopytu v dôsledku dôchodkových reforiem. Ich dôsledky 
v cestovnom ruchu sa prejavia predovšetkým v raste dopytu po kvalite, jednoduchej 
dostupnosti cieľových miest, v strediskách určených na relaxáciu, v produkte určenom 
pre jednu osobu. Očakáva sa ja zvýšenie dopytu v medzi sezónami a z hľadiska 
marketingu je potrebné klásť väčší dôraz na komfort ako na vek. Dôsledkom poklesu 
počtu viacčlenných rodín bude dopyt po luxusných dovolenkách a špeciálnych 
produktoch. Uvedené demografické zmeny zvýšia dopyt po zdravotnom a kúpeľnom 
cestovnom ruchu a špecifických produktov pre osamele žijúcich ľudí.“9 
 Medzi návštevníkmi kúpaliska sú zastúpené všetky vekové kategórie, 
z toho vyplýva, že kúpalisko dokáže uspokojiť široké spektrum potrieb. Starší 
a zdravotne postihnutí návštevníci navštevujú kúpalisko najmä v predsezónnom období 
(máj, jún) a posezónnom období (september), keď ešte nie je kúpalisko plné rekreantov, 
oceňujú bezbariérový a esteticky upravený areál kúpaliska, kvalitnú a blahodarne 
pôsobiacu termálnu vodu a sedací perličkový bazén. Treba podotknúť, že mnohí z nich 
patria medzi stálych a pravidelných návštevníkov kúpaliska. V hlavnej sezóne (júl, 
august) nájdeme medzi rekreantmi rodiny s deťmi, pre ktoré je dôležitý bezpečný 
a upravený areál, detské ihriská a práve pre tento segment vytvorilo kúpalisko aj detský 
klub, kde personál ochotne dohliadne na deti. Častými návštevníkmi sú partie mladých 
ľudí, ktorí chcú najmä aktívne tráviť svoj voľný čas. K dispozícii majú rozmanité 
atrakcie na spestrenie voľného času, ako napríklad ihriská, tobogany a mnohé ďalšie. 
Návštevníci kúpaliska pochádzajú z rôznych kútov Slovenska, ako aj z Čiech, 
Maďarska a ostatných európskych krajín. Podľa môjho názoru možno v budúcnosti 
očakávať rekreantov zo „starých“ členských štátov Európskej únie, ktorí sa rozhodnú 
spoznávať „nové“ štáty Európskej únie. 
                                                           
9 MALACHOVSKÝ, A.: Určujúca úloha domáceho cestovného ruchu v rozvoji cestovného ruchu na 
Slovensku. In: Ekonomická revue cestovného ruchu. Vedecký časopis Ekonomickej fakulty Univerzity 
Mateja Bela. Roč. 38, č. 2 (2005), s. 67-87 
 35 
 
Trh termálneho kúpaliska vlastne predstavujú obyvatelia Slovenska, ale aj 
okolitých krajín, ktorí majú záujem o strávenie dovolenky na termálnom kúpalisku.  
 
3.2.2 Politicko-legislatívne prostredie 
 
Slovenská republika je v zahraničí vnímaná ako úspešná a prosperujúca 
krajina s lacnou pracovnou silou, nízkymi nákladmi na život a sociálnymi výhodami. 
Vláda je v porovnaní s ostatnými okolitými krajinami stabilná a  v parlamente má silnú 
pozíciu. Negatívne by som ale hodnotil kauzy, ktoré znižujú rating u zahraničných 
investorov. Táto skutočnosť je v období hospodárskej krízy veľmi nepriaznivá. Napriek 
stabilite vlády, môže nedôvera zo strany investorov prehlbovať dopady v oblasti 
nezamestnanosti, životnej úrovne a výkonnosti ekonomiky. 
Ďalším rizikom, ktoré hrozí zo strany Európskej únie, je zníženie 
finančných zdrojov z fondov, ktoré EÚ poskytuje svojim členským štátom. 
V poslednom období bola táto hrozba pre Slovensko reálnou, z dôvodu 
netransparentných tendrov na ministerstvách. 
 
3.2.3 Ekonomické prostredie 
 
Vadaš s.r.o. sídli na Slovensku a preto je potrebné zhodnotiť najprv 
podmienky v ekonomike tohto štátu. Slovensko prechádza poslednými rokmi silnými 
zmenami, vyznačuje sa najrýchlejším rastom ekonomiky v rámci Európy. Tento rast 
ekonomiky bol naštartovaný stimulmi vlády, ktorá bola pri moci od roku 1998 do roku 
2006. Daňové stimuly, výhodné zmluvy pre nových investorov a mnohé ďalšie kroky na 
Slovensko pritiahli množstvo investorov. A títo investori boli často významní 
z hľadiska počtu vytvorených pracovných miest a z hľadiska toho, akou silnou mierou 
prispievali k medziročnému rastu HDP Slovenska. Darilo sa teda znižovať 
nezamestnanosť a zvyšovať životnú úroveň obyvateľov. Rástla kúpna sila zákazníkov, 
čo bolo pre Vadaš s.r.o. dobrým vývojovým trendom. Spoločnosť si mohla dovoliť 
zvýšiť cenu vstupeniek a návštevnosť sa držala zhruba na rovnakej úrovni. Návštevnosť 
v období hlavnej sezóny sa vždy pohybuje okolo hranice kapacity areálu. Malé rozdiely 
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v návštevnosti posledných 5 rokov možno pripísať počasiu, ktoré zaznamenáva 
v období pred a po sezóne značné výkyvy. 
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Graf 1 - Celková návštevnosť areálu kúpaliska Vadaš v rokoch 2005 – 2008  [15] 
 
Z pohľadu tejto analýzy je dôležitejšie hodnotiť nedávnu minulosť. Kým 
vývoj ekonomiky bol od začiatku nového storočia pozitívny, v roku 2008 nastali 
zásadné zmeny. A to nielen v rámci Slovenska ale celosvetovo. Keď sa začali 
prejavovať prvé príznaky krízy, asi len málokto čakal do akých rozmerov sa vyvinie. 
Analytici predpokladali že Slovensko bude jediným štátom EÚ, ktorý vykáže v ďalšom 
roku rast HDP, ale neskôr svoje predpovede upravili a v roku 2009 sa už očakáva 
dokonca spomaľovanie ekonomiky. V apríli 2009 Národná banka Slovenska zmenila 
svoju prognózu na pokles o 2,4 percenta. Najviac na svete zasiahla kríza automobilový 
priemysel, a práve na Slovensku sa vyrába najviac automobilov v prepočte na 
obyvateľa. Táto skutočnosť sa celkom iste podpíše pod mieru zamestnanosti na 
Slovensku, a tým pádom aj na životnej úrovni obyvateľov. Jediným pozitívnym 
dopadom krízy by sa dalo klasifikovať zníženie cien nehnuteľností a pohonných hmôt. 
1.1.2009 vstúpila Slovenská republika do eurozóny. Z pohľadu investorov 
by to mal byť signál väčšej stability ekonomiky. V tomto smere by to určite malo 
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z makroekonomického pohľadu prinášať výhody oproti okolitým štátom. Na druhej 
strane ale môže zavedenie eura škodiť a to hlavne v cestovnom ruchu. Návštevníci 
termálneho kúpaliska sú z pohľadu národnosti stále rozmanitejšie. Prichádzajú hlavne 
z Maďarska, keďže v roku 2001 bol po dlhých rokoch otvorený Most Márie Valérie a 
tým sa uľahčila dostupnosť Štúrova. Ďalšími štátmi odkiaľ sú návštevníci sú Poľsko 
a Česká republika. A to sú práve štáty ktoré zatiaľ euro nezaviedli. Forint, česká koruna 
aj poľský zlotý zažívajú voči euru značné výkyvy od nového roka (viď Graf č.2). 
Je potreba sa zmieniť aj o tom, že vstupom do eurozóny už Slovensko 
podlieha menovej politike Európskej centrálnej banky. Úrokové sadzby Európskej 
centrálnej banky sú v dnešnej dobe na historickom minime. Nízke úrokové sadzby 
zlacňujú úvery pre firmy aj spotrebiteľov a mali by prispieť k podpore krízou zmietanej 
ekonomiky. Táto skutočnosť je v podstate jedným z mála pozitív hospodárskej krízy, no 
na druhú stranu tu určite existuje väčšia neochota požičiavať peniaze zo strany bánk. 
 
Graf 2 - Pohyb CZK voči EUR v 1. švrťroku 2009  [www.cnb.cz] 
 
Euro by mohlo znamenať aj psychický blok z pohľadu návštevníkov, ktorí 
s ním nemajú skúsenosti. V prípade posilnenia eura alebo oslabenia mien okolitých 
štátov hrozí, že dovolenka na Slovensku pre nich zdražie a uprednostnia nejakú inú 
destináciu v rámci domáceho cestovného ruchu. 
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Ďalšou témou spájanou s prijatím eura je inflácia. Obavy s ňou spojené sa 
ale zatiaľ nenapĺňajú. Kým trh predpokladal, že marcová medziročná inflácia dosiahne 
2,9 percenta, v skutočnosti podľa údajov zverejnených Štatistickým úradom SR 
spotrebiteľské ceny vzrástli o 2,6 percenta. Medzimesačne dokonca poklesli o 0,2 
percenta. 
Čo sa týka regiónu Štúrova, vývoj bol za posledných desať rokov jedným 
z najlepších v celej histórii mesta. Tento rozvoj sa však dá len z menšej časti prisúdiť 
vládnej politike, vstupu do EÚ a iných už spomínaných faktorov z vysokej politiky. 
Najväčšou hybnou silou rozvoja v tomto regióne bolo otvorenie mosta Márie Valérie 
v roku 2001. Vytvorila sa tak akási aglomerácia so susedným maďarským mestom 
Ostrihom. Na jednej strane majú podniky od roku 2001 viac potenciálnych zákazníkov 
(až okolo 40 000), na druhej strane aj zákazníci majú na dostup väčšiu ponuku.  
Aj v oblasti nezamestnanosti mesto zažilo pozitívny vývoj po naštartovaní 
spolupráce s Ostrihomom. Štúrovo a okolie malo v 90-tych rokoch extrémne vysokú 
nezamestnanosť okolo 25 %. 
rok miera 
evidovanej 
nezamestnanosti (%) 
okres Nové Zámky 
miera 
evidovanej 
nezamestnanosti (%) 
mesto Štúrovo 
miera 
evidovanej 
nezamestnanosti (%) 
SR 
2002 23,15 25,43 17,45 
2003 19,99 20,04 15,56 
2004 16,03 13,04 13,04 
2005 12,32 10,06 11,36 
2006 10,50 X 9,40 
Tabulka 2 - Porovnanie miery nezamestnanosti v regióne v rokoch 2002 – 2006 [16] 
  
 
Rapídny pokles nezamestnaných ľudí bol zapríčinený existenciou veľkých 
výrobných závodov v priemyselnom parku pri Ostrihome. Podniky ako Suzuki, Sanyo 
alebo Nokia prijali stovky ľudí, ktorí sú ochotní denne dochádzať za prácou. Tieto 
faktory sú z pohľadu Vadaš s.r.o. dôležité preto, lebo hlavne v zimnom období krytá 
plaváreň sa musí spoľahnúť na domácich návštevníkov. A tí by pri dnešných cenách 
nenavštevovali kúpalisko, keby ich finančná situácia bola na úrovni ako v 90-tych 
rokoch. 
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3.2.4 Spoločenské (sociálno-kultúrne) prostredie  
 
V tejto časti sa zameriam najmä na zmeny životného štýlu, na hodnotové 
stupnice a postoje ľudí ako aj na kvalifikačnú štruktúru obyvateľstva.  
Podľa Malachovského sú jedným z hlavných trendov cestovného ruchu 
zmeny v správaní návštevníkov (nevypočítateľnosť správania, emocionálnosť, 
individualita verzus masovosť), ktorý má vplyv na účasť na cestovnom ruchu najmä 
v smere na skracovanie dĺžky pobytu a hľadaní typických produktov cestovného ruchu 
v tom ktorom regióne. [9] 
Sledovaním okolitého sveta zistíme, že v poslednom desaťročí sa výrazne 
zmenil životný štýl obyvateľov – žijeme v čoraz rýchlejšej dobe, v spoločnosti, v ktorej 
keď chceme uspieť musíme podávať maximálne výkony a pracovať s plným nasadením. 
Je prirodzené, že takéto tempo vyčerpáva organizmus, a preto je potrebná regenerácia 
síl aspoň raz ročne. Uvedomujú si to nielen zamestnanci, ale aj zamestnávatelia, ktorí 
prispievajú alebo organizujú pre svojich zamestnancov regeneračné pobyty. Aj vďaka 
tomuto zrýchlenému životnému štýlu získava v poslednom období čoraz väčšiu 
popularitu aj wellness, teda rôzne wellness pobyty, ktoré sú zamerané na celkovú 
regeneráciu organizmu a načerpanie čerstvých síl. Takisto aj vyššia vzdelanosť 
obyvateľstva sa prejaví v dopyte po špecifických produktoch cestovného ruchu. Ďalším 
z podstatných trendov týkajúcich sa cestovného ruchu je hľadanie zážitkov 
a komplexných stredísk s bohatou ponukou služieb a voľno-časových aktivít.  
Ľudia si čoraz viac uvedomujú potrebu oddychu a regenerácie po strese 
v zamestnaní, preto si čoraz viac ľudí dopraje aspoň jednu dovolenku alebo výlet počas 
roka. Najpreferovanejším obdobím na dovolenky je leto. V poslednom období rastie 
popularita Podunajska, dominuje najmä v jednodňových pobytoch. Ďalším trendom 
v súčasnosti je návrat k prírode a znovuobjavenie prírodných krás, odozvou na tento 
trend je ponuka agroturistiky, využitie voľného času v prírode. 
Mladí prichádzajú najmä za aktívnym oddychom, strednú generáciu 
priťahujú aj kultúrne a historické pamiatky v okolí a dôchodcovia si obľúbili a zvykli si 
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na kvalitné služby, preto sa neustále vracajú. Pokiaľ sa zameriam na analýzu toho, kam 
smeruje ich záujem a ako sa menia ich požiadavky, môžeme si všimnúť rastúci záujem 
o kvalitné služby a vybudovanú sieť sekundárnej ponuky. Návštevníci sa už neuspokoja 
len s kúpaním v termálnej vode, vyžadujú aj niečo viac: upravený areál, ktorý ponúka aj 
iné možnosti trávenia voľného času ako len kúpanie, ďalej aj množstvo doplnkových 
služieb. Takisto sa čoraz viac zameriavajú návštevníci aj na spoznávanie okolia, aké 
možnosti im ponúka. Práve z tohto dôvodu je dôležité mať bohatú sekundárnu ponuku 
v obci, regióne. V tomto ohľade má Vadaš,s.r.o. v porovnaní s konkurentmi výnimočné 
postavenie, pretože sa nachádza v atraktívnom prostredí na hraniciach s Maďarskom. Sú 
tu síce ešte nejaké rezervy v sekundárnej ponuke, ale pracuje sa na ich odstránení, 
keďže rozvoj regiónu je v záujme všetkých zúčastnených strán.  
 
 
3.2.5 Technologické prostredie  
 
Technológie majú podľa mňa významný vplyv na vývoj spoločnosti. 
Tvoria ho sily, ktoré majú vplyv na nové technológie, na vývoj nových produktov 
a trhové príležitosti. Nové technológie vytvárajú nové trhy a nové možnosti využitia. 
V súčasnosti sme svedkami dynamického rozvoja informačných a 
komunikačných technológií, ktoré do značnej miery ovplyvňujú cestovný ruch. 
Podstatný je najmä rozmach internetu, kvôli jeho využitiu na propagáciu, získavanie 
informácií a rezerváciu zvolených produktov – pobytov.   
Spoločnosť Vadaš s.r.o. používa na svoju propagáciu vlastnú webovú 
stránku, kde sa záujemcovia dozvedia všetky potrebné informácie a v prípade nejasností 
sa môžu informovať aj prostredníctvom e-mailov. Pre termálne kúpalisko sú 
z technologického hľadiska zaujímavé aj novinky z oblasti filtrácie vody a zvyšovania 
kvality termálnej vody. Termálna voda by mohla mať v areáli Vadaš aj iné využitie, než 
„len“ rekreačné. Cez zimné obdobie by mohlo byť zaujímavé aj vykurovanie cez 
výmenníky. Týmto by sa dalo rapídne ušporiť na energiách. 
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3.3 Všeobecné informácie 
 
ázov firmy: Vadaš s.r.o. 
Dátum zápisu do obchodného registra:  4. 3. 1996 
Predmet činnosti:   nákup tovaru a jeho predaj konečnému spotrebiteľovi 
/maloobchod/ ako i nákup tovaru a jeho predaj iným prevádzkovateľom živností 
/veľkoobchod/ v rozsahu voľných živností, sprostredkovateľská činnosť v oblasti tovaru 
a služieb v rozsahu voľnej živnosti, pranie a chemické čistenie odevov, ubytovacie 
služby v ubytovacích zariadeniach v rozsahu voľných živností, prevádzkovanie 
termálneho kúpaliska a krytej plavárne, pohostinská činnosť (bez ubytovacích 
zariadení), zmenárenská činnosť 
Sídlo firmy:   Pri Vadaši 2 
                       Štúrovo 943 01 
Spoločníci:    mesto Štúrovo   
Štatutárny orgán:   konateľ - Ing. Endre Hogenbuch 
 
Spoločnosť bola založená zakladateľskou listinou spísanou formou 
notárskej zápisnice zo dňa 19. 12. 1995 
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3.4 História 
 
 História termálneho kúpaliska sa začína v roku 1976. Vtedy sa začala 
výstavba nového kúpeľno-rekreačného areálu na ploche 22 hektárov. Iniciatíva vyšla z 
Juhoslovenských celulózok a papierní v Štúrove, ktoré na seba vzali nielen 
organizačno-projektovú prípravu, ale hradili takmer 2/3 nákladov na výstavbu. 
 Výstavba areálu bola podmienená zdrojom termálnej vody, získanej z 
prieskumného geologického vrtu z hĺbky 130 m, o teplote 39,7 °C, výdatnosti 70 l/min. 
 Dňa 17. júla 1978 sa prvýkrát napustili bazény (detský, malý, plavecký a 
rekreačný). Po dobudovaní sa postupne rozširovali i patričné doplnkové služby ako: 
bufety, ubytovanie v bungalovoch, od r. 1983 i hotelové ubytovanie; parkovacie a iné 
spevnené plochy, informačná kancelária so zmenárenskou službou. 
 V roku 1988 i staré kúpalisko (TK II), ktoré bolo vybudované v rokoch 
1951-52 na termálnej vode z vrtu realizovaného r. 1949, prešlo rekonštrukciou a 
výstavbou ubytovacej budovy, čím sa ubytovacia kapacita spolu s bungalovmi 
zdvojnásobila. 
 Od roku 1990 bol Vadaš delimitovaný do vlastníctva mesta, ktoré 
včlenilo termálne kúpalisko do Komunálnych služieb Štúrovo s tým, že musí spôsobiť 
ako samostatná hospodárska jednotka.  
  Terajší Vadaš s.r.o. ako mestský podnik vzniká v zmysle uznesenia 
Mestského zastupiteľstva /16.12.1993/ zakladateľskou listinou z 19.12.1995 a zápisom 
do obchodného registra 4.3.1996, a ku dňu 31.3.1996 preberá všetok majetok v správe 
Komunálnych služieb včetne TK I a TK II v celkovej hodnote 82,6 mil.Sk do svojej 
správy. 
 
 Od roku 2000 priebežne prebiehala modernizácia ubytovacích kapacít v 
areáli termálneho kúpaliska. Do dnešného dňa Vadaš ponúka bohatý výber ubytovania. 
Návštevníci si môžu vybrať z bungalovov, drevených chatiek, turistickej ubytovne, 
unimobuniek alebo autocampingu.  
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 Dňa 14. júna 2003 bol odovzdaný nový Hotel Thermal***, ktorý by mal 
uspokojiť požiadavky náročnejšej klientely. Hotel ponúka ubytovanie v 47 izbách, 
vrátane  4 apartmánov. Patrí k nemu reštaurácia s letnou terasou, bar, strážené 
parkovisko, zmenáreň, detský kútik, konferenčná miestnosť a úschovňa cenných 
predmetov. 
 Celý hotel je koncipovaný bezbariérovo. Na streche hotela sa nachádza 
letná terasa, z ktorej je krásny výhľad na celý areál termálneho kúpaliska, na mesto 
Štúrovo a na ostrihomskú katedrálu. 
 Klimatizovaná konferenčná miestnosť s kapacitou max. 50 osôb slúži na 
uzavreté spoločenské podujatia, školenia, porady, sedenia a pojednávania. V roku 2004 
sa v hoteli usporiadalo medzinárodné stretnutie ministrov zahraničných vecí zo 
Slovenskej a Maďarskej republiky. 
 Hotel Thermal rozširuje svoju ponuku služieb nepretržite, čím sa dostáva 
do priazne stále viac a viac návštevníkom. 
 Od roku 1968 nastali zmeny nielen v ubytovacích kapacitách, ale aj v 
areáli termálneho kúpaliska. Za pár rokov tu prebehli nielen rekonštrukčné práce už 
existujúcich objektov, ale vybudovali sa nové, ktoré poskytujú pôžitok aj 15000 
návštevníkom. 
 V roku 1999 sa otvorili dvere krytej plavárne. Na plavárni nájdete jeden 
plavecký a jeden detský bazén. V bazénoch sa využíva tiež termálna voda. Krytá 
plaváreň je vybavená aj fitnescentrom a nájdete tu aj kaviareň, ktorá slúži ako skvelé 
oddychové miesto po plávaní. 
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3.5 Marketingový mix 
 
3.5.1 Produkt  
 
                 Bazény:  Lagúna, Delfín, Hviezda, plavecký, detský, sedací + krytá plaváreň   
               (plavecký, sedací a detský bazén) 
                 Služby:    masáže, kaderníctvo, manikúra – pedikúra, kozmetický salón, bar, 
bufety, reštaurácie (Delfín v areáli kúpaliska a Thermal v hoteli), cukráreň, člnkovanie, 
jazda na vodných bicykloch, rybolov, tenis, stolný tenis, minigolf, plážový volejbal, 
trampolína, vodná šmýkačka a rýchlošmýkačka, nafukovacia kĺzačka, kolotoč, 
autodróm, stánky so suvenírmi, trhovisko, jazda na koni 
                 Ubytovanie:   
 hotel Thermal *** (izby + apartmány),     
 bungalovy  *,** - pre 4 osoby; 4 pevné lôžka (resp. 2 poschodové postele), 
vlastné sociálne zariadenie, kuchynka, chladnička, varič, základné kuchynské 
vybavenie, TV 
 chatky  - pre 4 osoby; 2 poschodové postele, chladnička, varič, základné 
kuchynské vybavenie, TV, vlastné sociálne zariadenie – umývadlo a WC, bez 
sprchy (resp. spoločné sociálne zariadenie pre 4 chatky) 
 turistická ubytovňa pre    
•   2 osoby; 2 pevné lôžka, umývadlo, spoločné sociálne zariadenie 
a kuchyňa so sporákom na chodbe, základné kuchynské vybavenie 
• pre 4 osoby; 2 poschodové postele (ostatné ako u ubytovne pre 2 osoby)  
• turistická ubytovňa - apartmán I - 2 miestnosti na spanie, kúpeľňa, 
kuchyňa so základným kuchynským vybavením, chladnička, TV, balkón 
• apartmán II - 2 poschodové postele, chladnička, varič, umývadlo, 
základné kuchynské vybavenie, spoločné sociálne zariadenie      
 autocamping - maringotka (max. pre 4 osoby), karavan (max. pre 4 osoby), 
parcela – stan 
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3.5.2 Cenový mix 
  Pri cenovom mixe som sa, vzhľadom na obšírnosť tejto časti, zvlášť 
venoval len bazénom a krytej plavárni 
MIMO HLAVNEJ SEZÓNY (1.5-31.5, 1.9-21.9) 
   Celodenný vstup  Od 17.00 hod. 
 Dospelý 3,35  100,92 Sk 1 30,13 Sk  
 Dieťa (4-15 rokov) 1,65  49,71 Sk 0,5 15,06 Sk 
 Držiteľ preukazu ZŤP 2,5  75,32 Sk 0,75 22,60 Sk 
 Doprovod pre držiteľov ZŤP-S  1,65 €  49,71 Sk  0,50 €  15,06 Sk 
Tabulka 3 - Ceny Vadaš s.r.o. mimo hlavnej sezóny  
 
 
 
 HLAVNÁ SEZÓNA (1.6-31.8) 
  Celodenný vstup  Od 17.00 hod. 
 Dospelý  5  150,63 Sk  3,00 €  90,38 Sk 
 Dieťa (4-15 rokov) 2,5  75,32 Sk  1,50 €  45,19 Sk 
 Držiteľ preukazu ZŤP 3,75  112,97 Sk  2,25 €  67,78 Sk 
 Doprovod pre držiteľov ZŤP-S  2,50 €  75,32 Sk  1,50 €  45,19 Sk 
Tabulka 4 - Ceny Vadaš s.r.o. v hlavnej sezóne  
 
 
Krytá plaváreň 
 Dospelý - 2 hod. - bez sauny  4,48  €  134,90 Sk 
 Dieťa (4-15 rokov) - 2 hod. - bez 
sauny  2,32 €  69,89 Sk 
 Seniori nad 60 r. - určité hodiny - 2 
hod. bez sauny  2,32 €  69,89 Sk 
 Dospelý - 3 hod. - so saunou  7,47 €  225,04 Sk 
 Dieťa (4-15 rokov) - 3 hod. - so 
saunou  5,31 €  159,97 Sk 
 Seniori nad 60 r. - určité hodiny - 3 
hod. so saunou  5,31 €  159,97 Sk 
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 Držitelia ZŤP  2,32 €  69,89 Sk 
 Doprovod pre držiteľov ZŤP-S  2,32 €  69,89 Sk 
 Sauna - dodatočne k vstupenke  2,99 €  90,08 Sk 
 Kolektívny vstup  1,99 €  59,95Sk 
 Dieťa s preukazom ZŤP  1,00 €  30,13 Sk 
 10 vstupová permanentka  39,83 €  1199,92 Sk 
 20 vstupová permanentka  73,03 €  2200,04 Sk 
 Prenájom bazéna na 1 hod.  82,98 €  2499,86 Sk 
 Prenájom dráhy na 1 hod.  9,96 €  300,05 Sk 
Tabulka 5 - Ceny Vadaš s.r.o. Krytá plaváreň  
 
  • Pre držiteľov preukazu ZŤP - S je vstup zadarmo, ich doprovod platí zľavnenú 
cenu. 
 
Ostatné služby 
 10 vstupová permanentka  44,80 €  1349,64 Sk 
 20 vstupová permanentka  79,65 €  2399,54 Sk 
 40 vstupová permanentka  139,40 €  4199,56 Sk  
 Perličkový bazén 25 min.  1,00 €  30,13 Sk 
 Perličk. bazén 25 min.-sedacia 
časť  0,35 €  10,54 Sk 
 Lehátka – 1 deň  4,65 €  140,09 Sk 
 Prenájom bazéna pre u nás ubyt. 
hostí  zadarmo 
 Prenájom bazéna na 1 hod.   85,00 €  2560,71 Sk 
 Prenájom dráhy na 1 hod.  10,00 €  301,26 Sk 
    
 Parkovné  Celodenné 
 Auto, Autobus, Motocykel  2,65 € 79,83 Sk 
Tabulka 6 - Ceny Vadaš s.r.o. Ostatné služby 
  Konverzný kurz: 1 € = 30,1260 Sk 
  Ceny v Sk majú len informatívny charakter.  
   
 
 47 
 
 3.5.3 Distribučný mix      
Odberatelia : odberateľmi (aj keď firma Vadaš ponúka vlastne služby a nie 
produkty) sú konkrétni cieľoví zákazníci, ktorí navštevujú priestory kúpaliska, plaváreň, 
hotel a ostatné obytné časti. 
Dodávatelia: 
• Ba - tech (bazény) 
• Asio (bazény) 
• Watec (bazénová technika) 
• Pohori (stavebná firma) 
• Korekt (špeciálne cestné práce) 
• Kupas (detské ihriská) 
3.5.4 Komunikačný mix:  
Vadaš s.r.o. sa v rámci svojich komunikačných aktivít zaoberá hlavne na 
akcie ako sú: 
• návšteva špecializovaných veľtrhov a výstav cestovného ruchu 
v Slovenskej republike aj v zahraničí, 
• zverejňovanie reklám a inzerátov v špecializovaných časopisoch 
cestovného ruchu či v prílohách o cestovnom ruchu, ktoré sú 
vydávané v rôznych denníkoch a periodikách 
• reklama v špecializovaných publikáciách cestovného ruchu 
(napríklad dovolenkový atlas) 
• letáky a prospekty ako príloha k časopisom a denníkom v období 
pred dovolenkovou sezónou 
• televízne šoty v slovenských, českých, maďarských a poľských 
televíziách 
• rozhlasová reklama  
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Public Relations (PR)        
• organizovanie podujatí pre materské škôlky a základné a stredné 
školy z okolia  („školy v prírode“, plavecké preteky, športové 
súťaže)             
• príspevky na charitatívne organizácie  
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3.6 Analýza vnútorných zdrojov a schopností 
  
V tejto časti sa pokúsim opísať čo najlepšie všetky zdroje, ktorými 
disponuje Vadaš s.r.o. Zdroje budú popísané v štyroch kategóriách: hmotné, ľudské, 
finančné a nehmotné. Menovať a hodnotiť budem iba ten majetok, ktorý má priamy 
vplyv na hlavnú podnikateľskú činnosť spoločnosti. 
3.6.1 Hmotné zdroje spoločnosti 
 
V roku 1973 na lúke "Vadaš" v Štúrove bol realizovaný prieskumný 
geologický vrt. Geologický ústav Dionýza Štúra v Bratislave tu objavil zdroj termálnej 
vody v hĺbke asi 130 m, o teplote 39,7 °C a výdatnosti 70 l/s. Termálna voda je čerpaná 
čerpadlom v hĺbke 6 – 7 m , Qmax = 43 l/s a využívaná na prevádzku bazénov.  
Areál termálneho kúpaliska Vadaš sa rozprestiera na ploche cca 35 
hektárov a kapacita je 8 500 návštevníkov. Ponúka veľký počet vonkajších aj krytých 
bazénov s rozličnou teplotou vody, vrátane lagúny s umelým vlnobitím (podrobnější 
popis už bol vytvorený v popise produktu v marketingovom mixe), športové aktivity 
(plážový volejbal, basketbal, tenis, minigolf, jazda na koni, paintball a iné), relaxačno-
zdravotné aktivity (sauna, masáže) a rozličné typy ubytovania. Člení sa na niekoľko 
častí: 
• predvstupná časť (parkovisko, kemping č.1, ubytovňa, hotel Guest 
centrum), 
• vstupná časť (hotel Thermal, chatová osada), 
• časť s bazénmi rozdelená hlavnou vnútornou komunikáciou na časť: 
• východnú (plató s bazénmi – plavecký, Delfín, 
Hviezda, vonkajší sedací, krytá plaváreň, 
tobogan), 
• západnú (plató s bazénmi – Lagúna s umelým 
vlnobitím, detský, 
• šport (tenisové dvorce, minigolf), 
• vodná plocha – jazero, 
• kemping č.2,  
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• apartmány Lux, západne od jazera, so samostatným prístupom aj z 
Kasárenskej ulice, 
• ďalšie rôzne ubytovacie objekty, východne od jazera, s 
nezosúladenou výstavbou (zväčša samostatne prevádzkované). 
Z pohľadu spoločnosti by som jednoznačne za najstrategickejší hmotný 
zdroj označil prístup k termálnej vode. Je to významná konkurenčná výhoda. Tento 
faktor je v podstate bariérou vstupu do odvetvia. Nedá sa nikde umelo vytvoriť ani 
nahradiť a na Slovensku nie je tak veľa oblastí kde by sa vyskytovala kombinácia 
termálnej vody a ostatných faktorov (ekonomických, legislatívnych, ekologických, 
geologických a iných) dôležitých pre prevádzku termálneho kúpaliska. Je to 
nenahraditeľná zložka pretože keby ľudom stačila obyčajná studená voda na rekreáciu, 
určite by za ňou necestovali niekoľko stoviek kilometrov na dovolenku. 
 
3.6.2 Ľudské zdroje 
 
Ak som doteraz písal o interných zdrojoch podniku, tak u ľudských 
zdrojov sa viac hodí pomenovanie interné schopnosti podniku. Žiadny podnik by nemal 
zanedbať výber a obsadzovanie jednotlivých vedúcich postov. Prednosťou Vadaš s.r.o. 
je mladý, kreatívny kolektív kombinovaný so staršími skúsenejšími vedúcimi. 
Na čele podniku stojí riaditeľ, ktorí rozhoduje o strategických krokoch 
podniku, o rozširovaní služieb a schvaľuje návrhy ostatných oddelení podniku. Keďže 
ide o mestský podnik, výsledky hospodárenia predkladá mestskému zastupiteľstvu. Čo 
sa týka kvalifikačných predpokladov zamestnancov, možno povedať, že vrcholové 
vedenie podniku má potrebné vzdelanie a skúsenosti na vykonávanie im zverených 
kompetencií. Patria sem vedúca personálneho a marketingového oddelenia, 
marketingová referentka, vedúca ubytovacích kapacít, vedúci oddelenia výstavby, 
vedúca finančného a mzdového oddelenia. Títo zamestnanci neprichádzajú veľmi často 
do priameho kontaktu so zákazníkmi, keďže ich úlohou je najmä riadenie 
podniku, zabezpečovanie jeho propagácie, strategické plánovanie a kontrola smerovania 
podniku. V prílohe prikladám schému organizačnej štruktúry. 
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Ďalej je potreba spomenúť, že Vadaš s.r.o. je spoločnosť ktorej úspešnosť 
do značnej miery závisí na výsledkoch ktoré dosiahne za dva mesiace sezóny. 
A výsledky v konečnom dôsledku závisia na tých, ktorí sú v dennom kontakte so 
zákazníkmi. V tomto období sa každoročne prijímajú desiatky brigádnikov hlavne na 
posty plavčíkov. Vo veľkej miere sa na tieto posty hlásia študenti štúrovských stredných 
škôl a gymnázia. Pre nich je to jedna z mála možností ako si zarobiť peniaze a získať 
zamestnanecké benefity. Po testoch sú zaškolení a tí ktorí sú prijatí, v podstate preberajú 
zodpovednosť za bezpečnosť návštevníkov kúpaliska. Hlavne z toho dôvodu je vedenie 
kúpaliska vedomé toho, že pomyselnú latku pri prijímacích testoch je potrebné posadiť 
vysoko. A samozrejme pracujú celé leto pod dozorom skúsenejších kolegov. K 
sezónnym zamestnancom ďalej patria funkcie: záhradník, strážnik, pokladníčky, 
strážnik na parkovisku, zdravotníci. 
 
3.6.3 Finančné zdroje 
 
Financie spoločnosti by som zhodnotil ako stabilné. Je ale potreba 
podotknúť, že tieto stabilné zdroje sú veľmi závislé na sezóne, ktorá trvá len dva 
mesiace. Keby v budúcnosti nastal cez sezónu veľký výpadok dopytu, bola by hrozba 
zlých následkov na hospodárenie podniku. 
Stabilný rast je badať najviac pri vývoji tržieb spoločnosti (viď Graf 3). 
Najmarkantnejším je nárast v období od roku 2003 do roku 2006. Spôsobené  to bolo 
rekonštrukciou areálu (bazénov a bufetov), projektom bazénu „Lagúna“ a rozširovaním 
ubytovacích kapacít. V roku 2008 rástli tržby až o 11% a zároveň bola najnižšia 
návštevnosť krytej plavárne (v prílohe prikladám Porovnanie počtu vstupov na Krytú 
plaváreň v období 2005-2008). Toto považujem za veľmi slabú stránku termálneho 
kúpaliska. Táto krytá plaváreň je návštevníkom k dispozícii celých 12 mesiacov v roku, 
a pritom počet vstupov v roku 2008 nedosiahol ani 10% počtu vstupov na letnú 
prevádzku termálneho kúpaliska, ktorého prevádzka je z dôvodu počasia obmedzená na 
5 mesiacov (z toho 2 mesiace sezóny). 
Hospodársky výsledok  po zdanení za rok 2008 predstavuje hodnotu 
20 032 tis. SKK. Po odpočítaní vplyvu kurzového zisku za rok 2008 na HV jeho 
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hodnota je 10 688 tis. SKK ( o 587 tis. SKK viac ako v roku 2007 ). Popri zisku v roku 
2008 narástli aj náklady. Spotreba elektrickej energie v roku 2008 bola o 14,27 % 
vyššia ako v roku 2007. Hoci spotreba v kWh bola o 1,7 % nižšia, cenový nárast o 16,5 
% sa podpísal na celkovom výsledku týchto druhov nákladov. 
Stav krátkodobých záväzkov a pohľadávok je z pohľadu Vadaš s.r.o. 
dobrý, pretože záväzky sú vyššie a tým spoločnosť v podstate čerpá lacný dodávateľský 
úver. 
U ukazovateľov rentability je na tom najlepšie rentabilita tržieb, ktorá sa 
pohybuje v doporučených hodnotách. Aj ostatné rentability majú pomerne dobrú 
stabilitu aj mieru, ale doporučené hodnoty v odbore sú stále vyššie. 
U ukazovateľov zadlženosti je pomerne vysoký podiel cudzieho kapitálu. 
Spoločnosť by ale z vlastných zdrojov nezvládala projekty ktoré ju majú udržiavať 
konkurencieschopnou. Preto sú potrebné úvery od bánk. 
-  
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Graf 3 - Vývoj výnosov, nákladov a HV v rokoch 2003 – 2008 [15] 
 
 
 
Stav krátkodobých pohľadávok a krátkodobých záväzkov k 31.12.2008: 
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Krátkodobé záväzky spolu: 10 836 tis. SKK ( záväzky z obchodného styku,   
                      zamestnanci, daňové) 
 
Krátkodobé pohľadávky spolu: 6 199 tis. SKK ( pohľadávky z obchodného styku 
            iné pohľadávky ) 
3.6.4 Nehmotné zdroje 
 
 Nehmotné zdroje spoločnosti by som rozdelil na dve časti podľa toho či sú 
interné alebo externé v rámci mesta. A nebudem tu opisovať zanedbateľnú položku 
(dlhodobý nehmotný majetok),  ktorú uvádza Vadaš s.ro. vo svojej rozvahe. Chcem 
popísať môj subjektívny pohľad na to, aké má spoločnosť nehmotné materiály ktoré jej 
pomáhajú pri boji s konkurenciou. 
Ako prvé by som spomenul tzv. externé nehmotné zdroje. Keďže Vadaš 
ako kúpalisko funguje už desiatky rokov, a pred „nežnou revolúciou“ nebol taký 
masový výber rekreačných možností, získal si počas rokov stálu klientelu. Táto 
klientela je podstatná čo do počtu, a mnoho ľudí sa sem vracia každé leto už dlhú dobu. 
Toto je podľa mňa dôvera rekreantov, ktorú napríklad začínajúce nové aquaparky 
s vysokými cenami získavajú len ťažko. Spoločnosť by mala pri každej investícii 
rozhodovať tak, aby napriek novým projektom bola zachovaná tradičná atmosféra 
kúpaliska, a aby nezmizla dlho vybudovaná dôvera zákazníkov voči termálnemu 
kúpalisku. 
Ako druhé, „interné“ nehmotné zdroje by som označil vzťah mesta 
k spoločnosti vadaš s.r.o.. Je to akási symbióza, spolupráca týchto dvoch strán, kde ani 
jedna strana nerobí druhej nepríjemnosti. Obyvatelia ekonomicky ťažia z existencie 
kúpaliska a pritom žiadne nepríjemnosti od turistov nepociťujú. Obyvatelia tiež vedia 
ponúknuť kvalifikovanú pracovnú silu kúpalisku. Je to vzťah, ktorý je so svojím okolím 
výhodné udržovať z pohľadu podnikateľa. A možno si to vedenie termálneho kúpaliska 
ani neuvedomuje. V podstate ide o teóriu stakeholder. Stakeholder je teda akýkoľvek 
jednotlivec, skupina alebo subjekt, ktorý priamo či nepriamo ovplyvňuje alebo je 
priamo či nepriamo ovplyvňovaný pôsobením firmy alebo organizácie. 
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3.7 SWOT analýza 
 
Silné stránky:  
• dobrá poloha (blízko hraníc – veľa turistov) 
• dvojjazyčný potenciál mesta 
• tradícia 
• pekný areál 
• stále sa skvalitňujúca ponuka služieb  
• široká sekundárna ponuka 
• historické pamiatky v okolí (Ostrihom – 1 z najväčších 
bazilík sveta, historické centrum mesta, Budapešť) 
• prírodné krásy (Kováčovské vrchy, sútok Dunaja a Hronu –  
                            možnosti rybolovu, Dunaj – výletné plavby loďou) 
• dobrá infraštruktúra 
• možnosť využitia hotelových priestorov na kongresový turizmus 
 
Čo sa týka silných stránok, ako najdôležitejším faktorom v lokálnom 
meradle by som ocenil skutočnosť, že Štúrovo je dvojjazyčným mestom. Skoro 69 % 
obyvateľov síce priznáva maďarskú národnosť, ale slovenčinu ovláda drvivá časť. 
Samozrejmosťou je aj jazyk maďarský. Obyvatelia Ostrihomu naopak neovládajú 
slovenčinu. Som si istý, že táto jazyková bariéra u slovenských a českých rekreantov je 
silným efektom. Z toho dôvodu uprednostňujú Štúrovo. Rozdiel je jasný – kým 
v Ostrihome sa bez znalosti cudzieho jazyka dohovoria len domáci turisti, v Štúrove sa 
bez problémov dohodnú návštevníci troch národov – Slováci, Maďari a Česi. 
 
 55 
 
Slabé stránky:   
• niektorí členovia personálu nie sú dostatočne kompetentný na   
                             vykonávanie svojej činnosti 
• silná závislosť na krátkej sezóne 
• neznalosť cudzích jazykov personálu 
• potenciál je využívaný len v letných mesiacoch – absencia ponuky 
zimných wellness pobytov 
• absencia kvalitných toboganov 
 
Najväčšou slabinou je vysoká závislosť príjmov od sezóny. S dostatočne 
teplým prameňom, ktorým spoločnosť Vadaš s.r.o. disponuje, je veľmi nedostatočné 
využitie zimného obdobia pre generovanie príjmov.  
 
Príležitosti:         
• ponuka širších rekreačných možností v zimnom období 
• rastúca popularita wellness 
• fondy EÚ a spolupráca v rámci euroregiónov 
• Rozvoj euroregiónu Ister-Granum v rámci EÚ 
• rastúci trend domácich dovoleniek 
• ponuka sústredení pre športovcov 
 
Príležitosti vidím v rozvoji areálu v letnom aj v zimnom období. Najmä 
pre to zimné obdobie by mohli byť vytvorené podmienky pre kvalitnú rekreáciu. 
Ak sa v budúcnosti bude mať spoločnosť na pozore, určite by mohla 
využiť nejaké finančné prostriedky z fondov EÚ. Predstavujem si, že to mohli byť 
projekty v oblasti rozvoja cestovného ruchu, čo je v posledných rokoch jedna 
z najdôležitejších oblastí. Relevantné sú aj dotácie v oblasti energií.  
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Hrozby:             
• nová konkurencia v podobe kúpeľného komplexu v Ostrihome 
• výstavba wellness komplexu v Patinciach 
• dopady ekonomickej krízy 
• počasie 
• pre zahraničných zákazníkov mimo eurozónu hrozí kvôli pohybom 
kurzov predraženie dovolenky na území SR 
Pri súčasných rozmaroch počasia by v blízkej budúcnosti mohlo dôjsť 
k letnému obdobiu, ktoré bude mimoriadne studené a teda budú ohrozené stabilné 
príjmy spoločnosti. Ďalšou aktuálnou hrozbou je ekonomická kríza, ktorá by mohla 
ohroziť dopyt po službách kúpaliska. 
 
 
• dvojjazyčný potenciál 
mesta 
• tradícia 
• poloha a infraštruktúra 
• sekundárna rekreačná 
ponuka 
• silná závislosť na krátkej 
sezóne 
• absencia kvalitných 
toboganov 
• neznalosť cudzích jazykov 
personálu 
 
PŘÍLEŽITOSTI 
• ponuka širších 
rekreačných možností 
v zimnom období 
• ponuka sústredení pre 
športovcov 
 
 
HROZBY 
• dopady ekonomickej 
krízy 
• Silná konkurencia 
v odvetví 
• Silný rast kurzu eura 
 
SW 
OT 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
Obrázok 3 - SWOT analýza spoločnosti Vadaš s.r.o. 
 57 
 
3.8 Súhrn nedostatkov 
 
Zhodnotenie najslabších stránok spoločnosti je zároveň aj návodom kam sa 
v rozvoji podniku uberať. Nedostatky nám ukazujú kde firma zaostáva za konkurenciou 
alebo kde má práve možnosť dostať o krok pred ňu. V prvom prípade je nutnosťou 
nedostatok odstrániť, a v druhom prípade je to práve možnosť rozvoja. 
Vadaš s.r.o. je síce zabehnutá spoločnosť so stabilnou klientelou a 
príjmami, no v dobe keď je rýchlosť inovačného kolobehu rozhodujúca pri úspechu 
v podnikaní, je nutné neustále hľadať nové cesty ako skvalitňovať služby zákazníkom 
a ako zároveň vytvárať nové možnosti zvyšovania hospodárskeho výsledku.  
Podľa môjho názoru je najväčším nedostatkom silná závislosť príjmov na 
sezóne a malé využitie kapacít (a samotného faktu že spoločnosť disponuje termálnym 
prameňom) mimo sezónu, teda v období od septembra do mája. Spoločnosť má 
dostatočné ubytovacie kapacity, dopyt by určite nechýbal ani v zime. Problémom je na 
akú atrakciu sem nalákať zákazníkov, keď krytá plaváreň sa ani po rekonštrukcii 
nevyrovná wellness centrám, kde sú v rámci vonkajších bazénov rôzne masážne terapie 
a pod. Jednou z ďalších príčin mimosezónneho útlmu môže byť aj marketing, teda jeho 
podcenenie v tomto období. Voda  z prameňov nie je vyhlásená za liečivú, ale má dobrý 
účinok na pohybové ústrojenstvo a alergické kožné ochorenia. O tomto fakte väčšina 
návštevníkov ani nevie a správnou propagáciou alebo lobingom na úradoch by mohla 
spoločnosť dosahovať vyššiu návštevnosť aj v zimnom období. 
Čo sa týka letnej sezóny, má Vadaš s.ro. skvelé podmienky ako sú počasie,  
tradícia, príjemné okolie v Štúrove, kvalitný areál so širokým výberom bazénov. Chýba 
tu ale akási väčšia atrakcia. Taká atrakcia ktorá by nenarušovala doterajší koncept 
rekreácie v Štúrove ale pritom by bola schopná držať krok s veľkými aquaparkmi.  
Na tieto nedostatky by som chcel navrhnúť v ďalšej časti mojej práce 
kroky ktoré by zefektívnili chod spoločnosti a využívanie zdrojov. 
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4. Návrh podnikateľského plánu rozvoja 
4.1 Základní strategické smery rozvoja 
 
Vzhľadom k poznatkom získaných z analýzy spoločnosti som vypracoval 
základné body, ktoré by mali návrhy riešiť. Sú to oblasti : 
 výstavba novej atrakcie 
 výrazné oživenie ponuky v mimosezónnych mesiacoch za cieľom zvýšenia 
tržieb 
Podpornými oblasťami týchto projektov by mali byť: 
 úspora nákladov 
 vytvorenie efektívnejšieho marketingových činností 
 
4.1.1 Výstavba novej atrakcie 
 
Areál kúpaliska Vadaš ponúka návštevníkom vyžitie širokej škály. Okrem 
množstva bazénov je veľmi dobre vyriešená infraštruktúra. Stravovanie je dostupné 
v dostatočnej kvantite aj kvalite v nových vkusných budovách blízko bazénov. Tiež 
ubytovanie prešlo v posledných rokoch renováciou, a veľké kapacity sú k dispozícii 
v podstate priamo v areáli kúpaliska. Ďalej je tu možnosť tráviť čas pri športoch ako 
tenis, minigolf, plážový volejbal, veslovanie na jazere, bowling, futbal. V súčasnosti sa 
pripravuje len renovácia niektorých bazénov.  
Veľkým nedostatkom a negatívom oproti konkurentom je ale absencia 
toboganov. Presnejšie, existujúce dva tobogany sú staré, parametrami nezodpovedajú 
dobe, požiadavkám zákazníkov a neznamenajú žiadnu výraznejšiu konkurenčnú 
výhodu. Problém je v tom, že tieto tobogany nie sú atrakciou, ktorá by ovplyvňovala 
rozhodovanie ktorejkoľvek skupiny zákazníkov. Pritom rodiny s deťmi podľa môjho 
názoru volia pri výbere letnej dovolenky určite miesto, kde sa kvalitné tobogany 
nachádzajú. Takáto atrakcia by navyše mohla odčerpať dostatok rekreantov z bazénov, 
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ktoré sú cez najteplejšie dni sezóny extrémne vyťažené a kúpanie teda nemusí vždy 
znamenať príjemný zážitok.  
Stále vyššia životná úroveň na Slovensku aj v okolitých krajinách kladie 
vyššie nároky na poskytované služby. Aby spoločnosť udržala tradičných zákazníkov 
a získala nových, musia sa služby zlepšovať a tým vytvárať areálu pozitívny image. 
Komplex toboganov by mal byť vybudovaný práve za týmto cieľom.  
 
4.1.2 Výrazné oživenie ponuky rekreácie v mimosezónnych mesiacoch za cieľom 
zvýšenia tržieb 
 
Kúpalisko je svojím charakterom v súčasnosti výrazne orientované na 
letné obdobie. Sezónnosť spôsobuje rapídny úbytok návštevníkov mimo letného 
obdobia. Myslím si, že tento projekt by mal mať najvyššiu prioritu pri plánovaní 
rozvoja, pretože tržby z neho by mohli byť výrazné a z týchto zdrojov by bolo možné 
financovať iné projekty. 
Rozvoj termálneho kúpaliska je potrebné viesť smerom k jeho 
celoročnému využitiu, a to najmä rozšírením ponuky prostredníctvom vybudovania 
krytých areálov s využitím termálnej vody, dobudovanie rehabilitačných a zábavných 
prvkov ako sú masážne a rehabilitačné prvky, vírivý kúpeľ. Doterajšia krytá plaváreň 
ponúka služby ktoré využívajú len obyvatelia Štúrova a v podstate by omnoho väčší 
nápor ani nezvládala kapacitne. Nové služby by mali byť zamerané na klientelu, ktorá 
v prevažnej miere navštevuje Vadaš aj v letnom období. Kúpalisko by malo zostať 
cenovo dostupné pre širokú verejnosť, najmä rodiny s deťmi, aj mimo letného obdobia. 
Práve táto skupina návštevníkov je najpočetnejšia a preto je dôležité nestratiť jej 
priazeň. Ďalšou možnosťou je zamerať na športové kluby a poskytovať im možnosti na 
zimné sústredenia. Nemalo by sa zabudnúť ani na možnosť rehabilitácie dôchodcov 
v tomto období. Títo zákazníci chodia do termálneho kúpaliska prevažne predsezónnych 
a posezónnych mesiacoch, kedy im je k dispozícii väčší priestor a menší ruch. Tieto 
podmienky by sa relatívne vytvoriť dali aj v zimnom období. 
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4.1.3 Úspora nákladov 
 
Táto oblasť je potrebná vzhľadom k tomu, že v dobe hospodárskej krízy 
hrozí úbytok dopytu. Preto by sa minimálne nadchádzajúcu sezónu mala cenová politika 
stanoviť tak, aby ceny vstupeniek ostali rovnaké ako minulý rok. 
Úspor by sa malo dosiahnuť hlavne obmedzeným angažovaním sezónnych 
pracovníkov na nevyhnutné minimum.  
Ďalej by bolo možné šetriť na režijných nákladoch za energie 
administratívnej budovy v zimnom období využitím geotermálnej energie na 
vykurovanie. V období keď z roka na rok rastú ceny energií, by sa táto investícia mohla 
rýchlo vrátiť. Tento systém by sa mohol zaviesť aj v objektoch, kde by boli ubytovaní 
hostia zimnej sezóny a tým by v podstate bol zabezpečený minimálny výkyv ceny 
ubytovania oproti letnému obdobiu. 
Geotermálna energia nie je všade dostupná, ak však máme k dispozícii 
zdroj termálnej vody, môžeme ňou kúriť, stačí nám na to studňa, čerpadlo a výmenník 
tepla. Princíp je založený na jednoduchom využití geotermálnej vody, ktorá odovzdáva 
teplotu vode vo výmenníku a táto je dopravovaná potrubiami do radiátorov v 
domácnostiach, prípadne inde. Systém takéhoto kúrenia si vyžaduje veľmi hrubú 
izoláciu, aby sa teplá voda dostala až k užívateľom (veľké tepelné straty).  
 
4.1.4 vytvorenie efektívnejšieho marketingových činností 
 
V roku 2008 kúpalisko cieľavedome zvolilo nízko nákladové 
marketingové nástroje, ako napr. bilboardy, priame oslovenie zákazníkov a hlavne on-
line komunikáciu. Táto forma propagácie znamenala nielen úsporu nákladov ale 
najširšiu formu na oslovenie už existujúcich a potenciálnych zákazníkov. 
Samozrejmosťou bola účasť na veľtrhoch, kde sa konal priamy predaj, ďalej podpora 
predaja v podobe tlače nových brožúrok alebo aj obnovené webové stránky. Toto 
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znamenalo podporu značky Vadaš Thermal a zavedenie ju na také miesta trhu, kde ešte 
naša značka bola dosiaľ neznáma.  
Napriek tomu, že spoločnosť sa v dostatočnej miere zoberá marketingom, 
v prípade uskutočnenia projektov, by sa musela zmeniť tvár marketingu a stať sa akousi 
podporou pre tieto investície. Za prvé by sa zákazník musel dozvedieť o novinkách, aby 
prípadné projekty začali plniť svoj účel. Či už by to bol projekt toboganového parku, 
alebo rozšírenie ponuky na zimné obdobie, musela by sa zabezpečiť podpora, ktorá by 
pritiahla ľudí. 
Za druhé by sa mala zmeniť komunikačná stratégia v prípade rozšírenia na 
celoročné využívanie kúpaliska. Zvoliť taký segment trhu, ktorý by bol pre kúpalisko 
najvýhodnejší a zamerať sa na túto skupinu. Ako som už spomenul, v tomto období 
mohlo by to byť: 
 zákazníci klasický, rodiny s deťmi, ktorý doteraz navštevujú 
kúpalisko len v letnom období 
 dôchodcovia na ozdravné pobyty 
 športové oddiely 
V súhrne nedostatkov (3.7) som tiež spomenul, že termálna voda kúpaliska 
má síce priaznivé účinky, ale nie je vyhlásená ministerstvom zdravotníctva za liečivú. 
Na Slovensku je približne 20 kúpeľov s licenciou od ministerstva. Oproti celkovému 
počtu prevádzkovaných kúpalísk na Slovensku je tento počet len zlomkom. Na pobyty 
v podobných zariadeniach chorým prispievajú aj poisťovne. Licenciu je možné získať 
v nasledujúcich kategóriách: 
• ONKOLOGICKÉ CHOROBY 
• CHOROBY OBEHOVÉHO ÚSTROJENSTVA 
• CHOROBY TRÁVIACEHO ÚSTROJENSTVA 
• CHOROBY Z PORUCHY LÁTKOVEJ VÝMENY A ŽLIAZ S VNÚTORNOU SEKRÉCIOU   
• NETUBERKULÓZNE CHOROBY DÝCHACÍCH CIEST 
• NERVOVÉ CHOROBY 
• CHOROBY POHYBOVÉHO ÚSTROJENSTVA 
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• CHOROBY OBLIČIEK A MOČOVÝCH CIEST 
• DUŠEVNÉ CHOROBY 
• KOŽNÉ CHOROBY 
• ŽENSKÉ CHOROBY 
• CHOROBY Z POVOLANIA 
 
Navrhol by som spoločnosti Vadaš s.r.o., aby zvážili možnosť aj tejto cesty 
na zimné obdobie. Tu by bola potreba prešetriť či tu existuje reálna šanca aby bola voda 
vyhlásená za liečivú. Ak by sa tak stalo, nasledovalo by vytvorenie podmienok po 
personálnej stránke aj po stránke vybavenia. U personálu by bola potreba terapeutov 
a zdravotníckeho personálu, čo by ale v tomto regióne nemal byť problém. Okolie 
Štúrova priamo ponúka ďalšiu výhodu, a to ticho a pokoj, ktorý by prospieval chorým. 
Odhadujem, že z množstva vymenovaných kategórií by sa v Štúrove mohlo jednať 
o choroby pohybového ústrojenstva, o choroby z povolania,  prípadne kožné choroby. 
 
4.2 Toboganový park 
 Ako už bolo spomenuté v kapitole 4.1.1, toboganový komplex by mal byť 
zriadený za účelom zvyšovania image spoločnosti aj za účelom posilnenia 
konkurencieschopnosti termálneho kúpaliska. 
4.2.1 Obchodný a marketingový plán 
4.2.1.1 Produkt 
Jedným z dvoch plánov na rozvoj areálu je vybudovanie toboganového 
parku. Pri výstavbe tejto atrakcie bude musieť byť zabezpečená aj infraštruktúra okolo 
samotného toboganového parku. Znamenalo by to príjazdové chodníky, sociálne 
zariadenia, zriadenie miestnosti prvej pomoci v blízkosti. Samotná atrakcia by sa svojou 
veľkosťou a parametrami dala zaradiť medzi stredne veľké projekty. Staré dva tobogany 
by boli demontované a nahradil by ich komplex piatich atraktívnych toboganov. Viac 
než na kvantitu by boli šmýkačky orientované na rôznorodosť a jedinečnosť v rámci 
územia Slovenska. Jedinečnosť má znamenať hlavne šmýkačka bočná, ktorá sa podobá 
„U-rampe“. Ako je vidieť na ilustračnej fotke, komplex by mal byť dostatočne farebný, 
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keďže vďaka svojej výške by samotná viditeľnosť v širokom okolí znamenala 
v podstate propagáciu zadarmo. Ku všetkým atrakciám by viedlo spoločné schodisko, 
kde by bolo hlavným kritériom bezpečnosť návštevníkov. Bazény do ktorých by viedli 
šmýkačky by boli dva z dôvodu že jedna z atrakcií by mala byť širšia a preto by musel 
byť jeden bazén príliš veľký, čo by bolo plytvanie priestorom a v podstate aj termálnou 
vodou. Dĺžku  najdlhšieho z toboganov odhadujem približne okolo 115 metrov. 
Predpokladaným materiálom konštrukcie je laminát. V korytách šmýkačiek je potreba 
zaistiť spoje tak, aby ich vplyvom nemohlo dôjsť k žiadnym zraneniam. Čo sa ďalej 
týka stavebnej časti projektu, mal by byť zaistený nielen dostatočný prietok vody 
v každom z toboganov, ale aj systém kontroly tejto dôležitej funkcie. Zabezpečenie je 
možné buď automatickými senzormi, alebo prítomnými plavčíkmi. 
 
Obrázok 4: Ilustračná fotka predpokladanej podoby toboganového sveta 
Šmýkačky budú určené všetkým vekovým kategóriám, pretože bezpečnosť 
by mala spoločnosť zohľadňovať v prvom rade, a to ako u výstupu na vežu, tak pri sklze 
a dopade do vody. Kritériami pre záujemcov budú len spôsobilosť vyliezť na vežu, 
pretože výťah nebude k dispozícii, a predovšetkým zákazníci nesmú byť pod vplyvom 
omamných látok a alkoholu. 
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4.2.1.2 Cena 
Cenovú politiku celkového areálu termálneho kúpaliska odporúčam 
spoločnosti Vadaš s.r.o. nemeniť. Ponechanie cien vstupu z minulých rokov má 
odstrániť hrozby znižovania dopytu, návštevnosti a teda aj poklesu tržieb. Predpoklad 
tohto poklesu vychádza zo skutočnosti, že svet prechádza ekonomickou krízou a dopady 
v oblasti nezamestnanosti a v ostatných ekonomických ukazovateľoch, ktoré som opísal 
v kapitole 3.2.2, pociťujú všetky krajiny EÚ, vrátane tých, z ktorých termálne kúpalisko 
očakáva vyššie návštevnosti. 
Čo sa týka samotného projektu toboganového sveta, bude potreba túto 
finančne náročnú investíciu vykryť vstupným zvlášť. V ďalšom bode budem popisovať 
predpokladané umiestnenie tejto atrakcie, ktorá umožní prehľadné vyberanie denného 
vstupného. Fungovalo by to tak, že rodina s 2 deťmi za samotný vstup do areálu zaplatí 
starú, štandardnú cenu, ale do toboganového sveta budú platiť len pre členov, ktorý ju 
budú chcieť využiť. Týmto spôsobom si rekreanti budú môcť vybrať, nielen aký počet 
osôb bude atrakciu využívať, ale tiež ktoré dni tak budú činiť.  
Táto cena by nemala byť prehnane vysoká, pretože rekreačná doba trvá 1 
týždeň, a každý by si chcel takéto možnosti zábavy vyskúšať viackrát. Zákazníci 
termálneho kúpaliska v Štúrove oceňujú práve cenovú politiku. Veď oproti niektorým 
obrím projektom na severe Slovenska sú ceny vstupného sú na tretinovej úrovni. Podľa 
môjho názoru je toto jedným z veľmi silných stimulov, prečo si vyberajú pre rekreáciu 
práve kúpalisko Vadaš.  
Spoplatnenie by malo niesť dva efekty. Prvým znamená väčší komfort pre 
návštevníka. Pri návštevnosti okolo  8 až 10 tisíc cez vrcholové dni leta, by totiž pri 
situácii bez vstupného, boli tobogany preťažené a zákazník by si takýto relax neužíval. 
Navyše ani bezpečnosť by sa v takej situácii zabezpečovala horšie. Nastavenie 
rozumnej ceny môže optimálnym spôsobom rozdeliť dopyt rôznych dní v týždni. 
Druhým efektom je, že termálne kúpalisko bude získavať väčšie tržby, investícia bude 
na seba zarábať. Čím vyššie budú kapitálové príjmy z tejto investície, tým ľahšie sa 
budú splácať prostriedky z úverov, a tým skôr sa uhradí celá investícia. 
Jednodenný vstup by som stanovil predbežne na 5€ za deň, s tým že by tu 
mohli byť rôzne zľavy pre rodiny a tiež zľavy pri nákupe viacvstupovej permanentky. 
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Tie by slúžili pre skupiny, ktoré nie sú v príbuzenskom vzťahu. Zľava u viacerých 
vstupov by mohla byť nastavená tak, že za 10 vstupov (kde vstup je myslený za osobu 
na deň) sa platilo už len 40€, to znamená 20 %-nú zľavu. S týmito približnými cenami 
budem počítať aj pri kalkulácii finančnom pláne. 
4.2.1.3 Miesto  
Toboganový park bude umiestnený na novom mieste ako doterajšie dve 
šmýkačky v areáli TK Vadaš.  
Červené územie – demontáž starých toboganov 
Zelené územie – miesto nového toboganového parku      
 
 
Obrázok 5 - Predpokladané  
umiestnenie toboganového parku 
Toto umiestnenie má niekoľko dôvodov. Na mieste demontovaných dvoch 
šmýkačiek by sa mal realizovať druhý projekt, v podstate rozširovanie krytej plavárne, 
aby bolo kúpalisko viac využiteľné aj v zimnom období. Ďalším dôvodom je fakt, že 
nový toboganový svet potrebuje väčšie plochy na výstavbu a takto vysoký objekt 
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v samotnom centre kúpaliska by narúšal atmosféru a dojem z kúpaliska. Umiestnenie 
ktoré odporúčam navyše umožňuje výstavbu bez vážnejšieho zásahu do chodu 
kúpaliska, to znamená, že výstavba by bola možná aj v sezóne. 
 
4.2.1.4 Propagácia 
Efektívna propagácia novej atrakcie v areáli termálneho kúpaliska Vadaš 
môže mať predovšetkým v prvej sezóne veľký vplyv na úspešnosť tohto projektu. Ak 
totiž nebude potenciálna klientela včas a kvalitne informovaná, hrozí nízke vyťaženie 
tejto atrakcie a teda aj nízke tržby. Môže nastať aj situácia, že bude malý podiel skupiny 
zákazníkov, u ktorej sa predpokladá najväčší záujem o toboganový park. Tento nový 
druh zábavy by zároveň mal presvedčovať aj stálych návštevníkov, aby sa opäť vrátili 
a získali nové zážitky. 
Za hlavný cieľ propagačnej činnosti by som vytýčil včasné aktivovanie 
marketingových a komunikačných nástrojov, ktoré budú slúžiť tomuto projektu. 
Aktivity by mali začať už v sezóne pred tou, v ktorej bude podľa plánu toboganový svet 
zahajovať prevádzku. V tejto dobe je tu možnosť za nízke náklady propagovať lákadlá 
(toboganový svet) ďalšej sezóny v areáli kúpaliska. Propagácia v druhej vlne by potom 
mala prebiehať v rozhlasových a televíznych staniciach a určite by sa mali konať aj 
tlačové besedy za účasti novinárov. Cestovným kanceláriám, ktoré majú štúrovskú 
destináciu v ponuke je potreba tiež zdôrazniť zmeny ktoré by v prospektoch nemali 
chýbať.  
Spoločnosti Vadaš s.r.o. navrhujem, aby v tejto oblasti využila 
outsourcing, a najala si na propagáciu firmu, ktorá sa ňou zaoberá. Toto odporúčanie by 
som odôvodnil tým, že celoplošná reklama v rámci Slovenska by mala byť väčšia ako je 
v schopnostiach marketingového oddelenia spoločnosti. Marketingovej agentúre by sa 
mali načrtnúť hlavné predstavy ohľadom propagácie. V prípade kvalitne zvolenej 
agentúry by mala byť táto činnosť dobre zaistená a zamestnanci by sa mohli zaoberať 
lokálnymi organizačnými záležitosťami. 
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4.2.2 Organizačný plán 
V rámci organizácie projektu toboganového parku bude potreba zvládnuť 
niekoľko oblastí. Bude to administratívna časť, personálna a nakoniec vyriešenie 
samotnej prevádzky tobogánov. 
4.2.2.1 Administratíva 
Zvládnutie administratívy znamená, že valnej hromade spoločnosti bude 
predložený plán rozvoja a ten sa členovia schvália. V ďalšej časti sa vypíše tender pre 
stavebné spoločnosti. Podľa vopred stanovených kritérií sa transparentne a objektívne 
vyberie najvýhodnejší variant. Do týchto činností patrí ešte mnoho úkonov, z ktorých 
by som spomenul získanie stavebného povolenia pre projekt. 
  4.2.2.2 Personál 
K prevádzkovaniu toboganového sveta bude potreba: 
• 3x plavčík, z toho 1 vedúci 
• 1x zdravotný personál 
• 1x kontrola na vstupe 
Z troch plavčíkov by mal dohliadať na bezpečnosť rekreantov na veži, 
dvaja by mali dozor priamo v bazénoch kam budú viesť tobogany. Všetci traja by mali 
ovládať poskytovanie základnej prvej pomoci. Zdravotné stredisko je nutné v tejto časti 
preto, lebo táto atrakcia je predsa len rizikovejšia ako bazény a stávajúca miestnosť 
prvej pomoci je až na druhej strane areálu. Personál na vstupe by mal kontrolovať 
u zákazníkov či majú zákazníci zakúpený vstup pre aktuálny deň. Identifikácia tejto 
skutočnosti by mala prebiehať podľa pripínacích náramkov na jedno použitie, ktoré by 
mali byť vyriešené inou farbou pre každý deň.  
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4.3 Oživenie ponuky rekreácie v mimosezónnych mesiacoch 
Druhým konkrétnym krokom pri rozvoji termálneho kúpaliska v Štúrove je 
ambícia výrazne predĺžiť ekonomicky výnosné obdobie kúpaliska. Zimné vonkajšie 
kúpanie je medzi ľuďmi populárne. Takéto služby je možné v našich zemepisných 
šírkach ponúkať, ak je k dispozícii dostatočne teplý termálny prameň. Vadaš s.ro. 
disponuje prameňmi ktoré poskytujú vodu s teplotou nad 40 stupňov Celzia.  
4.3.1 Obchodný a marketingový plán 
4.3.1.1 Produkt 
Na začiatok je potreba napísať, že Vadaš s.r.o. je fungujúcou spoločnosťou 
aj v zimnom období, ale nie sú tu dostatočné kapacity pre rekreáciu väčšieho počtu 
návštevníkov, ktorí by prinášali relatívne vysoké tržby aj v porovnaní s letnou sezónou. 
V tejto dobe je v zime v prevádzke krátky, 20 metrový krytý bazén , kde je chladená 
voda, vonkajší sedací bazén bez masážnych a víriacich efektov, a 2 miestnosti so 
saunou. Tieto služby využívajú v 90 % len obyvatelia Štúrova a blízkeho okolia. Tržby 
z nich sú postačujúce na prevádzkové náklady, čo sú mzdy a energie. Na druhú stranu 
cez vianočné prázdniny, keď je dopyt po krytej plavárni kulminuje, nie je zriedkavosťou 
ani situácia, keď dostatok miesta nie je ani v priestoroch šatní.  
Plán rozvoja zimnej sezóny by spočíval v tom, že na oživenie zimnej 
sezóny by nebol postavený nový komplex, ale pre možnosti zimného kúpania by sa 
dostatočne rozšírila ponuka už fungujúcej krytej plavárne. Potenciál a priestor v okolí je 
dostatočný a preto by sa mali realizovať nasledujúce kroky: 
• Výstavba nového bazénu s masážnymi funkciami a whirlpool 
sedacími miestami 
• Vnútorný bazén vymedzený pre plávanie 
• Doplnenie stávajúceho sedacieho bazéna o vonkajší bar 
• Rozšírenie kapacít šatní prístavbou 
• Pripraviť priestory pre masérov a terapeutov 
• Investovať do vnútorného bufetu, ponúknuť stravovanie, keďže 
v zimnom období v okolí nie sú iné možnosti 
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Nový bazén by sa zameriaval na relax a celkové uvoľnenie tela. Vybavený 
by bol masážnymi vodnými posteľami a delami, tryskami, chrličmi, a k dispozícii by 
boli aj divoká rieka, jaskyňa s hĺbkou 1,2 m. Navrhoval by som túto atrakciu 
prevádzkovať v otvorenom priestranstve. Tým, že by nebol zastrešený, by bolo možné 
túto atrakciu využívať aj v letnom období. Samozrejmosťou je, že v zimnom období by 
bola teplota vody vyššia. 
4.3.1.2 Cena 
Cenová politika týkajúca sa zimného kúpania by mala byť odlišná od 
smerovania cien letnej sezóny. Tu odporúčam zvýšiť cenovú hladinu. Podľa 
plánovaného rozvoja sa totiž kapacita, rozsah ponúkaných služieb markantne zmení. 
Investícia zvýši kvalitu natoľko, že zvýšením cien sa dosiahne rovnaký pomer 
cena/výkon. A po takýchto investíciách si spoločnosť môže dovoliť cenovo sa priblížiť 
konkurencii  v oblasti krytých welleness centier. Doteraz totiž ceny dosahovali cca 50% 
v porovnaní s konkurenciou. V tabuľke som navrhol ceny, ktoré by po rekonštrukcii 
mohli platiť. Nie sú v nej uvedené zľavy ktoré budú sa poskytované zákazníkom, ktorý 
v zimnom období využijú ubytovacie kapacity spoločnosti Vadaš s.r.o. po dobu jedného 
týždňa. 
Cenník vstupov do bazénového a 
saunového sveta Pracovné dni Víkendy a viatky Deti od 6 do 15 rokov 
BAZÉNY       
2 hodiny 6 € / 180 Sk 7,5 € / 225 Sk 4 € / 120 Sk 
3 hodiny 7,5 € / 225 Sk 9 € / 270 Sk 4 € / 120 Sk 
Celodenný vstup 9,5 € / 285 Sk 11 € / 330 Sk 4 € / 120 Sk 
Celodenný vstup rodinný (2+ 1-3) 27 € / 810 Sk   
2 hodiny večerný vstup 4,5 € / 135 Sk 4 € / 120 Sk 
SAUNY       
2 hodiny 9 € / 270 Sk 4 € / 120 Sk 
Doplatok sauny k bazénom 5 € / 150 Sk 4 € / 120 Sk 
Tabulka 7: ávrh cien zimnej sezóny 
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4.3.1.3 Miesto 
Miestom realizácie tohto projektu bude centrum areálu. Ako už bolo 
spomenuté stará krytá plaváreň bude rozšírená. 
 
Obrázok 6 - Predpokladané umiestnenie dostavby krytej plavárne 
 
Táto poloha bude výhodná aj z toho hľadiska, že v rámci druhého projektu 
odtiaľto budú demontované staré tobogany a vznikne tu tým dostatok priestoru. Ďalším 
pozitívom je, že v prípade letného využitia multifunkčného masážneho bazéne, ten bude 
k dispozícii v podstate v centre areálu kúpaliska. 
4.3.1.1 Propagácia 
Propagácia služieb cez zimnú sezónu bude úplne novou oblasťou 
pôsobenia pre spoločnosť Vadaš s.r.o. . Podmienky v areáli boli skrz kapacitné dôvody 
vždy postačujúce len na obslúženie obmedzeného počtu zákazníkov. A nimi boli 
obyvatelia Štúrova a blízkeho okolia. Informovanie alebo lákanie tejto skupiny teda 
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nebolo nutnosťou pretože v okolí nie je veľa možností, kde sa dá odreagovať, a zároveň 
by bolo ťažké nájsť niekoho kto o kúpalisku nevie. 
Pre dosiahnutie cieľov bude potreba najmä: 
• Informovať včas o nových službách, bazénoch, možnostiach 
wellness a rozšírenej prevádzke v zime (internet, tlač, rozhlas, tv), 
v letnej sezóne propagovať začiatok prvej zimnej sezóny v areáli 
kúpaliska (oblasť PR) 
• Spolupracovať s cestovnými kanceláriami a cestovnými agentúrami 
a do zimných katalógov dostať Vadaš 
• Využívať podporu predaja vo forme balíčkov služieb, akcií, zliav  
Časť marketingových aktivít by som odporučil zveriť do externých rúk, 
teda niektorej marketingovej agentúre. Platí, že dobre zvolená agentúra dokáže 
ponúknuť v tejto oblasti mnoho kreativity a pritom práca ktorú vykoná, šetrí čas 
zamestnancom spoločnosti, ktorý budú mať čas v dobe veľkých zmien iné, dôležité 
úlohy. 
 
4.3.2 Organizačný plán 
V rámci organizácie bude potreba zvládnuť podobné úkony ako u projektu 
toboganového parku. To znamená vypracovanie harmonogramu, ktorý by mal 
obsahovať jednotlivé kroky od od získania povolení a podobných administratívnych 
záležitostí, cez stavebný plán, až po dátum plánovaného spustenia novej prevádzky. 
Tieto plánované časové osy by mali byť nápomocné pre preverenie skutočného stavu, 
teda či jednotlivé kroky nemajú sklz. Týmto sa ďalej budem zaoberať v kapitole, ktorá 
pojednáva o harmonograme implementácie. 
V oblasti zamestnancov by malo dôjsť k zmenám. V zimnom období bude 
potreba približne trojnásobok zamestnancov v porovnaní so zimami pred rozšírením 
krytej plavárne. V prevádzke v jednej zmene by potom pracovali : 
• 6 x plavčík 
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• 1 x pokladník  
• 1 x technik v pohotovosti 
• Vedúci (manažér) zimnej prevádzky kúpaliska 
Čo sa týka plavčíkov, budú musieť ovládať techniku podávania prvej 
pomoci. Túto schopnosť by mali mať potvrdenú získaním certifikátu BOZP 
(bezpečnosť a ochrana zdravia pri práci). Najvhodnejšie by bolo keby ovládali okrem 
slovenčiny a maďarčiny ešte nejaký iný (svetový) jazyk, pretože toto je v rámci areálu 
ešte dosť veľký problém. Manažér novej prevádzky sa zo začiatku bude starať 
o bezproblémový chod. Vždy sa totiž nájdu veci s ktorými sa nepočítalo. Na starosti 
bude mať aj personálne otázky a očakávať sa od neho bude aj hľadanie efektívnych 
krokov na zdokonaľovanie poskytovaných služieb. 
4.4 Finanční plán 
V tejto kapitole sa budem zaoberať finančnými stránkami investícií. Na 
začiatok sa budem zaoberať nákladmi investícií, a to ako kapitálovými výdajmi na 
výstavbu, tak aj popisom prevádzkových nákladov. Ďalším potrebným bodom budú 
odhady tržieb, ktoré budú generovať obe investície. Tieto odhady budú vypracované 
a znázornené tabuľkách peňažných tokov. 
4.4.1 Kapitálové výdaje 
Veľká časť kapitálových výdajov súvisí so samotnou stavbou oboch 
projektov. Pri výstavbe spoločnosť platí za nákup technológií a za prevedené stavebné 
úkony. U investície toboganového parku sú to navyše náklady na demontáž starých 
šmýkačiek v areáli kúpaliska. 
Investícia   Kapitálový výdaj  Eur 
 Tobogany  Technologická časť  1 120 000 
   Stavebné práce     280 000 
 Krytá plaváreň  Demontáž         7 000 
   Technologická časť  1 520 000 
   Stavebné práce     380 000 
 Celkom    3 307 000 
Tabulka 8 - Predpokladané kapitálové výdaje investícií 
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Najrýchlejšou a finančne najmenej náročnou je demontáž stávajúcich 
dvoch toboganov. Ostatné kapitálové výdaje sa teraz pokúsim stručne opísať v bodoch. 
Toboganový park: 
 Technologická časť 
 Oceľová konštrukcia  
 Plastové časti šmýkačky 
 Technológia potrebná k cirkulácii vody do šmýkačiek 
 Materiál na schodište a na bazény 
 Technológia plnenia a vypúšťania bazénov 
 Ostatný materiál (elektrické inštalácie)   
 Doprava materiálu na miesto 
 Technológia dojazdu, tzv. runout systémy (teda bazény, cca 
250 000 Eur) 
 Stavebná časť 
 Náklady na stavebné povolenie, kolaudáciu a inšpekciu 
 Všetky stavebné úkony (základy, technológia samotných 
toboganov, elektroinštalácia, vodoinštalácia, zemné práce, 
parkové úpravy, všetky stavebné práce, kanalizácia, 
vydláždenie priestoru) 
Krytá plaváreň: 
 Technologická časť 
 Nákup rôznych terapeutických a relaxačných technológií do 
bazénov 
 Technológia plnenia a vypúšťania bazénov 
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 Technológia vírivých miest 
 Skrinky do šatní (blok šatní so 6 - mi samostatnými 
skrinkami cca 400 Eur, napojenie sa na systém hodinových 
náramkov cca 25 Eur / kus) 
 Doprava materiálu na miesto  
 Vybavenie vonkajšieho baru (cca 1 000 Eur) 
 Stavebná časť 
 Náklady na stavebné povolenie, kolaudáciu a inšpekciu 
 Murárske práce spojené s rozšírením šatní 
 Všetky stavebné úkony spojené s novým bazénom (ťažká 
technika, vodoinštalácia, elektroinštalácia, klimatizácia, 
elektroinštalácia, stavebné práce všetkého druhu) 
 
4.4.2 Prevádzkové náklady  
4.4.2.1 Mzdy personálu 
 V Letnom období (približne 3 mesiace) bude u toboganového parku 
potreba zamestnávať 5 ľudí, ktorý sa budú striedať v 2 zmenách. Na zimné obdobie, pre 
krytú plaváreň je síce potreba viac personálu (cca trojnásobok súčasného stavu), ale 
pozitívom je, že ide v podstate o doplnenie už skúsených plavčíkov a preto by nemali 
hroziť začiatočnícke chyby. Ako som už spomenul, na toto obdobie by bolo dobré 
stanoviť zodpovednú osobu, teda vymenovať manažéra zimnej sezóny. Ostatné pozície 
ako pokladník, technik a 1 plavčík už fungujú aj v súčasnosti. V tabuľkách peňažných 
tokov som pre rok spustenia prevádzky pripočítal aj odhadované náklady na zaškolenie 
nového personálu. 
V tejto časti by som sa rád vrátil aj k odporúčaniu, ktoré som spomenul 
v kapitole 4.1.3 o úspore nákladov. V letnom období by spoločnosť mohla ušetriť práve 
u mzdových nákladov, a to zamestnaním len nutného minima sezónnych zamestnancov. 
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Tabulka 9 - Budúca potreba mzdových nákladov jednotlivých investícií 
 
4.4.2.1 Energie 
Prevádzkové náklady by sa zvýšili hlavne o nasledovné položky: viac 
bazénov si vyžiada väčšiu spotrebu bazénových dezinfekčných prostriedkov, nárast 
spotreby energie kvôli klimatizácii, viac bazénov znamená viac vzoriek vody na 
vyšetrenie, väčšia spotreba vody. 
Ďalšími nákladmi navyše u oboch atrakcií budú hlavne energie. Do 
peňažných tokov sú premietnuté nárasty odberu elektrickej energie v kWh, ale aj 
odhadovaný nárast cien tejto komodity v ďalších rokoch. Nárast spotreby elektrickej 
energie bude významnejší u druhej investície, teda u rozšírenia krytej sezóny pre 
potrebu zimného obdobia. Elektrická energia tam bude využívaná pre zabezpečenie 
chodu viacerých systémov (osvetlenie, prúdenie vzduchu, atrakcie bazénov) a aj 
obdobie využívania je dlhšie ako u toboganového parku. 
Aj k tejto problematike som v kapitole 4.1.3 odporúčal kroky, ktorými by 
sa dalo vyhnúť rastúcemu trendu nákladov. 
 
4.4.3 Peňažné príjmy 
Peňažné toky sú pre oba projekty určené nepriamou metódou. Zisk bude 
najviac ovplyvnený tržbami z jednotlivých investícií a odpismi vyplývajúcimi z týchto 
investícií. Spoločnosť odpisuje rovnomernou metódou. Keďže v projekte krytej 
plavárne pôjde aj o prístavbu budovy, patrí do 4.odpisovej skupiny a väčšina zo 
zriaďovacej ceny majetku sa bude odpisovať 20 rokov. Toboganový park sa bude 
odpisovať 12 rokov rovnomerne. Tieto odpisy prikladám v prílohe. 
U projektu krytej plavárne by k ekonomickému efektu mala prispieť 
hlavne vyššia kapacity plavárne, ale aj zvýšenie cien. U projektu toboganového parku sa 
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bude vyberať vstupné autonómne a preto sa dá relatívne dobre kalkulovať prínos, aký 
pre spoločnosť bude mať táto investícia.  
4.4.4 Financovanie investícií 
4.4.3.1 Investičný úver 
Táto možnosť sa pre  Vadaš s.r.o. zdá byť najpravdepodobnejšou. Zisky 
spoločnosti (viď kapitola 3.6.3 Finančné zdroje) sú síce dlhodobo vysoké a stabilné, ale 
tieto prostriedky by nestačili na financovanie celého objemu investície, a navyše 
podlieha záväzkom splácať staršie úvery. Spoločnosť má dobrú bonitu u bánk, 
splátkové kalendáre dodržuje a navonok je vidieť, že termálne kúpalisko nestagnuje. 
Negatívom je neochota bánk požičiavať s ohľadom na hospodársku krízu. 
4.4.3.2 Dotácie 
Najmä pre investíciu celoročného využitia termálneho kúpaliska vo 
väčšom objeme je táto možnosť financovania veľmi reálna. Konkrétne ide o Operačný 
program Konkurencieschopnosť a hospodársky rast (OP KaHR). OP KaHR bol 
vypracovaný Ministerstvom hospodárstva Slovenskej republiky a na tento program boli 
určené finančné prostriedky z Európskeho fondu regionálneho rozvoja (ERDF) vo 
výške 772 mil. EUR. 
ERDF sa zaoberá niekoľkými oblasťami a jednou z nich je cestovný ruch. 
V ďalšom období (2007-2013) má byť podpora orientovaná do komplexných služieb 
cestovného ruchu s celoročným využitím spojených s predajom,  prostredníctvom 
nových inovatívnych služieb s vyššou pridanou hodnotou. V tomto programe sa 
konkrétne spomína aj využitie minerálnych a geotermálnych prameňov pre rozvoj letnej 
a zimnej turistiky s komplexnými službami pre zákazníka. Pre západoslovenský kraj, 
kam patrí Štúrovo, je maximálny pomer spolufinancovania oprávnených výdavkov 
z ERDF 40 %, pričom minimálna výška pomoci 60 000 EUR a maximálna výška 
pomoci 6 mil. EUR. 
Udržanie konkurencieschopnosti areálu kúpaliska je veľmi dôležitým 
aspektom aj z pohľadu obyvateľov Štúrova, pretože veľká časť z nich je silno závislá od 
cestovného ruchu. Ponúkajú služby v oblasti ubytovania, trávenia voľného času 
a doplnkové služby. 
 77 
 
4.4.5 Prehľad diskontovaných peňažných tokov 
V tejto časti som vypracoval peňažné toky pre obe investície na 10 rokov. 
V prvých 2 rokoch je u krytej plavárne v tržbách kalkulovaná aj relatívna stagnácia 
návštevnosti z dôvodu hospodárskej krízy. Ako úrokovú sadzbu (i) som pre 
diskontované peňažné toky použil úrokovú sadzbu, za ktorú predpokladám, že by 
kúpalisko mohlo získať úver od banky. Obe predpokladané peňažné toky vzťahujúce sa 
k jednotlivým projektom boli vypracované moc triezvym odhadom a možno až veľmi 
opatrne pri položke predpokladaných tržieb. 
 
4.4.5.1 Toboganový park  
Toboganový park by mala firma vybudovať  hlavne za cieľom zvyšovania 
image a za cieľom udržania konkurencieschopnosti prostredníctvom novej, kvalitnej 
služby. Napriek tomu predpokladané ekonomické výsledky sú pomerne priaznivé. 
U tržieb som vychádzal z návštevnosti areálu cez sezónu v uplynulých rokoch. 
V prvých rokoch investície je možná ešte stagnácia rastu návštevnosti, ale okolo roku 
2013 (čo je rok spustenia prevádzky) by už dopady krízy nemuseli mať tak silný dopad.  
ROK 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
Tržby z investície 360 370 380 385 400 474 492 486 480 498 
Provozní náklady 150,5 156 163 170,5 178,2 186,8 193,5 201 207 213 
Odpisy 116,67 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,67 
Provozního VH z investície 92,833 97,33 100,3 97,83 105,1 170,5 181,8 168,3 156,3 168,33 
Dane 17,638 18,49 19,06 18,59 19,98 32,4 34,55 31,98 29,7 31,983 
Zisk/strata po zdanení 75,195 78,84 81,27 79,24 85,16 138,1 147,3 136,3 126,6 136,35 
Odpisy 116,67 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,67 
Celkové cash flow 191,86 195,5 197,9 195,9 201,8 254,8 264 253 243,3 253,02 
Kumulované cash flow 191,86 387,4 585,3 781,2 983 1238 1502 1755 1998 2251,1 
Diskont 0,943 0,889 0,839 0,792 0,747 0,704 0,665 0,627 0,591 0,558 
Diskontované cash flow 180,93 173,8 166,1 155,2 150,8 179,4 175,5 158,6 143,8 141,18 
Kumulovaný súčet disk. CF 180,93 354,7 520,8 676 826,7 1006 1182 1340 1484 1625,2 
Tabulka 10 - Peňažné toky vzťahujúce sa k investícii toboganového parku v tis.Eur 
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4.4.5.2 Krytá plaváreň  
 
Tento projekt by mal byť pre spoločnosť ekonomicky efektívnejší. Po 
zahájení prevádzky by sa kapacita mala zväčšiť o približne trojnásobok oproti stavu v 
súčasnosti. Tržby tu zohľadňujú vplyvy krízy. Po niekoľkých rokoch určite dôjde aj ku 
korekcii cenovej hladiny, čo sa tiež podpíše pozitívne pod objem tržieb. Aj napriek 
veľmi optimistickým číslam musím uviesť, že odhady neboli robené ani s najmenším 
zveličovaním.   
ROK 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 
Tržby z investície 700 805 826 900 915 984 1024 1125 1107 1134 
Provozní náklady 450 470 475 495 495 505 510 526 551 573 
Odpisy 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 
Provozního VH z investície 155 240 256 310 325 384 419 504 461 466 
Dane 29,45 45,6 48,64 58,9 61,75 72,96 79,61 95,76 87,59 88,54 
Zisk/strata po zdanení 125,6 194,4 207,4 251,1 263,25 311 339,4 408,2 373,4 377,46 
Odpisy 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 
Celkové cash flow 220,6 289,4 302,4 346,1 358,25 406 434,4 503,2 468,4 472,46 
Kumulované cash flow 220,6 510 812,3 153,4 511,68 917,7 1352 1855 2324 2796,2 
Diskont 0,945 0,893 0,844 0,798 0,754 0,712 0,673 0,636 0,602 0,569 
Diskontované cash flow 208,4 258,4 255,2 276,2 270,12 289,1 292,3 320,1 282 268,83 
Kumulovaný súčet disk. CF 208,4 466,9 722 998,2 1268,4 1557 1850 2170 2452 2720,7 
Tabulka 111 - Peňažné toky vzťahujúce sa k investícii krytej plavárne v tis.Eur 
 
 79 
 
4.4.6 Ekonomické zhodnotenie investície 
4.4.6.1 Čistá súčasná hodnota 
 
Pre výpočet čistej súčasnej hodnoty som použil kapitálové výdaje určené 
v kapitole 4.4.1 a súčet diskontovaných príjmov z investícií.  
 
Investícia Diskontované príjmy Kapitálové výdaje ČSH 
Toboganový park 1 625 244 1 400 000 225 244 
Krytá plaváreň 2 720 672 1 140 000 1 580 672 
Tabulka 122 - Čistá současná hodnota v Eur 
 
Výsledok čistej súčasnej hodnoty je veľmi  priaznivý. U projektu, ktorý sa 
bude realizovať ako prvý (viď Harmonogram implementácie), je čistá súčasná hodnota 
1 580 672 Eur., a u toboganového parku 225 244 Eur. 
4.4.6.1 Doba úhrady investície 
 
U doby úhrady investície sa sleduje, v ktorom roku dosiahnu príjmy 
z investície hodnoty kapitálových výdajov. U oboch projektov vidím túto dobu ako 
reálnu. V prípade toboganov je to 7 rokov a v prípade krytej plavárne 5 rokov.  
Investícia Doba úhrady 
Toboganový park 7 rokov 
Krytá plaváreň 5 rokov 
Tabulka 133 - Doba úhrady 
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4.5 Hodnotenie rizík 
4.5.1 Finančné riziká 
avýšenie kapitálových výdajov investícií 
Toto riziko hrozí je reálne pri väčších investičných projektoch. Môže sa 
stať, že stavebná spoločnosť, ktorá bude realizovať výstavbu, si vyžiada ďalší balík 
finančných prostriedkov. Na podobné navýšenie by ale Vadaš s.r.o. nemusela byť 
pripravená. Pre minimalizáciu tohto rizika odporúčam výber takého dodávateľa, 
s ktorým už boli získané pozitívne skúsenosti v minulosti. Ďalším prostriedkom ako 
proti podobnému scenáru bojovať, je dobre spísaná zmluva, ktorá by vykrytie všetkých 
prípadných navýšení kapitálových výdajov dávala za úlohu dodávateľskej spoločnosti. 
epriaznivý vývoj tržieb   
Toto riziko je v tejto dobe viac reálne a aj jeho dopady by boli oveľa 
tvrdšie ako v prvom prípade. Reálnejším ho robí aktuálna ekonomická kríza. Dopyt po 
službách nepochybne pôjde smerom dole. Aby spoločnosť nebola prekvapená 
abnormálne nízkymi tržbami, mali by sa vo finančných plánoch dostatočne zohľadniť 
dopady krízy, a odhady tržieb musia byť čo najbližšie realite. V takom prípade bude aj 
odhad peňažných tokov a návratnosti investície najpresnejší, a spoločnosť by sa tak 
mohla vyhnúť problémom s financovaním svojich záväzkov. 
4.5.2 Stavebné riziká 
Prípadný časový sklz stavby 
Keďže u oboch investícií je krátky čas na realizáciu stavby, a u oboch je 
potreba ich včas uviesť do prevádzky,  harmonogram výstavby by mal byť dodržaný len 
s minimálnymi možnými odchýlkami. Neskoršie uvedenie do prevádzky by oberala 
spoločnosť o tržby. Predísť tomuto riziku sa dá dostatočným počtom kontrol a výberom 
dôveryhodného dodávateľa.  
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Kvalita spracovania investícií 
Riziko je reálne vzhľadom na to, že ide o veľkú rozmanitosť potrebných 
prác. Aj v tomto prípade je strategickým výber dodávateľa, a presné zadefinovanie 
našich technických požiadaviek. 
4.5.3 Legislatívne riziká 
ové zákony alebo vyhlášky 
Zo strany mesta nehrozia žiadne výrazné obmedzenia, nakoľko mesto 
Štúrovo je majoritným spoločníkom spoločnosti Vadaš s.r.o. . Aj riziko zmeny 
daňových sadzieb by som hodnotil ako mierne.  
4.5.4 Spoločenské riziká 
Vadaš s.r.o. nikdy nemala problémy s obyvateľmi Štúrova. Ako som už 
popisoval v časti 3.6.4, toto rekreačné stredisko dbá na svoje okolie. Pri dodržaní 
dobrého prístupu a public relations by nemalo nič ohrozovať tento vzťah. Ako kľúčovou 
by som označil politiku v oblasti ekológie.  
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5. Harmonogram implementácie 
Pri zostavovaní harmonogramu implementácie hralo úlohu obdobie, 
v ktorom sa práve nachádzame, ale aj predpokladaná doba návratnosti u oboch investícií 
a v neposlednej rade aj spôsob financovania investícií. Vzhľadom k tomu, že letná 
sezóna začne už za dva mesiace, toboganový park tento rok nemá šancu na realizáciu. 
Navrhujem teda, aby prvým projektom bolo rozšírenie zimnej prevádzky. Pozitívnym 
faktorom je aj skutočnosť, že existuje reálny predpoklad, že tento projekt by mohol byť 
finančne vykrytý z Operačného programu Konkurencieschopnosť a hospodársky rast, 
v 40 % objemu.  
Implementácia teda pre oba projekty: 
 Jún 2009 – príprava projektu Krytej plavárne 
 Jún 2009 – zahájenie stavebného konania 
 Júl 2009 – zahájenie príprav o podanie žiadosti čerpania 
nenávratnej finančnej pomoci z fondov EÚ 
 Koniec júla 2009 – získanie stavebného povolenia 
 September 2009 – získanie územného rozhodnutia 
 August 2009 – prihláška žiadosti čerpania nenávratnej finančnej 
pomoci z fondov EÚ 
 August 2009 – rokovanie s bankou o úverovaní investície 
 August 2009 – rokovanie s vhodnými dodávateľmi 
 Koniec septembra (=koniec sezóny) – zahájenie stavebných prác 
 Január 2010 – zahájenie prevádzky 
 Október 2012 – príprava projektu Toboganový park 
 November 2012 – zahájenie stavebného konania  
 December 2012 – rokovanie s bankou o úverovaní investície 
 Január 2013 – získanie stavebného povolenia  
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 Január 2013 – rokovanie s vhodnými dodávateľmi 
 Február 2013 – získanie územného rozhodnutia 
 Marec 2013 – zahájenie stavebných prác 
 Máj 2013 – dokončenie Toboganového parku 
 Letná sezóna 2013 – prevádzka Toboganového parku 
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Záver 
Vo svojej diplomovej práci som riešil problematiku budúceho možného 
rozvoja športového areálu. V dnešnej dobe je úloha plánovania nesmierne dôležitá. 
Základom úspešnej stratégie je súlad medzi podnikovými zdrojmi a schopnosťami na 
jednej strane a podmienkami vonkajšieho prostredia na druhej strane. Rozhodujúce 
postavenie v tvorbe stratégií má ľudský činiteľ, ktorý môže ovplyvniť všetky faktory 
zabezpečujúce konkurenčnú výhodu a to podiel na trhu, kvalitu výrobkov, inovačný 
cyklus, rýchlosť zavádzania nových služieb a know-how. Práve rýchlosť inovačného 
cyklu je podľa môjho názoru rozhodujúca z hľadiska úspešnosti spoločnosti na trhu. 
V tejto práci som sa snažil urobiť čo najpresnejšiu a najobjektívnejšiu 
analýzu spoločnosti Vadaš s.r.o. . Všetky negatíva aj pozitíva som sa snažil dostatočne 
zohľadniť vo svojom návrhu. Analýza odhalila slabiny spoločnosti v nedostatočnom 
využívaní svojich zdrojov. Paradoxne sa tu jedná o zdroj, ktorý znamená konkurenčnú 
výhodu pre spoločnosť – termálnu vodu. Nedostatky sa objavili aj v ponuke služieb, 
v ktorej oproti konkurencii zaostáva. Napriek tomu sa darilo udržiavať trend rastu tržieb 
a ziskov za posledných 10 rokoch. Pri skúmaní všeobecného okolia je som odhalil 
v prevažnej miere negatíva. Tým najväčším je aktuálna hospodárska kríza. Mohla by do 
značnej miery ovplyvniť dopyt po službách kúpaliska. 
Navrhované 2 projekty by mali skvalitniť služby spoločnosti, zlepšiť jej 
imidž a zároveň priniesť ekonomický efekt v podobe zvýšenia tržieb a ziskov. Naskytá 
sa otázka či sa v tejto dobe nájde banka, ktorá bude ochotná spoločnosti poskytnúť úver. 
Pozitívne v tomto ohľade môže pôsobiť skutočnosť čerpania fondov z EÚ, už 
spomínaná stabilita ziskov z letnej sezóny a z nej vyplývajúca morálka pri splácaní 
predchádzajúcich úverov. Možno bude banka vyžadovať výsledky aktuálnej sezóny, 
aby sa presvedčila, že pokles klientely nebude tak rapídny. V tom prípade by sa 
projekty museli posunúť o rok. 
Myslím, že mnou navrhovaný podnikateľský plán splnil účel, je dostatočne 
obsiahly a že informácie v ňom sú dosť kvalitné na to, aby mohli byť využité pri rozvoji 
termálneho kúpaliska. 
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Investičný úver – Krytá plaváreň 
Výška úveru: 1 140 
000 
Doba splácania: 10 
rokov 
  
Úroková 
sazba: 5.8% p.a. 
Rok 
začiatočný 
stav úveru 
anuitná 
konštantná 
splátka 
úrok úmor 
konečný stav 
úveru 
1 1 140 000 153 425 66 120 87 305 1 052 695 
2 1 052 695 153 425 61 056 92 369 960 326 
3 960 326 153 425 55 699 97 726 862 600 
4 862 600 153 425 50 031 103 394 759 205 
5 759 205 153 425 44 034 109 391 649 814 
6 649 814 153 425 37 689 115 736 534 078 
7 534 078 153 425 30 977 122 449 411 630 
8 411 630 153 425 23 875 129 551 282 079 
9 282 079 153 425 16 361 137 065 145 014 
10 145 014 153 425 8 411 145 014 0 
Celkem 1 534 252 394 252 
1 140 
000   
 
Investičný úver – Toboganový park 
Výše úvěru:  
1 400 000 
Doba splácania: 10 
rokov 
  
Úroková 
sazba: 6% p.a. 
Rok 
začiatočný 
stav úveru 
anuitná 
konštantná 
splátka 
úrok úmor 
konečný stav 
úveru 
1 1 400 000 190 215 84 000 106 215 1 293 785 
2 1 293 785 190 215 77 627 112 588 1 181 197 
3 1 181 197 190 215 70 872 119 343 1 061 853 
4 1 061 853 190 215 63 711 126 504 935 350 
5 935 350 190 215 56 121 134 094 801 255 
6 801 255 190 215 48 075 142 140 659 116 
7 659 116 190 215 39 547 150 668 508 447 
8 508 447 190 215 30 507 159 708 348 739 
9 348 739 190 215 20 924 169 291 179 448 
10 179 448 190 215 10 767 179 448 0 
Celkem 1 902 151 502 151 
1 400 
000   
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Odpisový plán Krytej plavárne 
Rok 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Odpis v tis.Eur 95  95  95  95  95  95  95  95  95  95 
Zostatková 
cena v tis.Eur 1 805  1 710  1 615  1 520  1 425  1 330  1 235  1 140  1 045 950 
 
Odpisový plán Toboganového parku 
Rok 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Odpis v  tis.Eur 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 116,7 
Zostatková 
cena tis.Eur 1 283,3 1 166,6 1 050 933,3 816,6 700 583,3 466,6 349,9 233,3 
